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Ketersediaan Air Yang Layak Minum Dalam Arti Berkualitas Dan Terjamin 
Dan Segi Kesehatan Sulit Diperoleh. Air Merupakan Komposisi Yang Penting Dalam 
Hidup, Air Merupakan Sumber Dari Segala Kehidupan, Bumi Yang Kita Tahu 
Sebagai Tempat Tinggal Umat Manusia Dan Makhluk Hidup Lainnya Tidak Akan 
Bisa Maju Dan Berkembang Seperti Sekarang Apabila Tidak Ada Air Dalam 
Ekosistem Kehidupan.Penelitian Ini Bertujuan Untuk Mengetahui Pengaruh Kualitas 
Produk Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Air Mineral Merek Wahdah 
Water.  
Penelitian Ini Menggunakan Metode Accidental Sampling Dengan Sampel 
Penelitian Berjumlah 100 Orang Dari Populasi Konsumen Pada Toko Wahdah Water 
Gowa. Sebelum dilakukan analisi data. Uji kualitas data meliputi uji validitas dan uji 
reliabilitas. Uji prasyarat meliputi normalitas, uji mulitikolinieritas, dan uji 
heteroskedastisitas. Metode analisis yang digunakan adalah regresi berganda dengan 
menggunakan variabel kualitas produk (X1) Dan variabel harga (X2) dan variable 
terikat yaitu keputusan pembelian (Y). 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh dan signifikan 
kualitas produk terhadap keputusan pembelian yang di tunjukkan tingkat signifikan di 
bawah 0,05 (0,000 < 0,05). Terdapat pengaruh dan signifikan harga terhadap 
keputusan pembelian, yang ditunjukkan tingkat signifikan dibawah 0,05 (0,000 < 
0,05). Dari hasil penelitian diatas dapat di simpulkan bahwa kualitas produk (X1) dan 









A. Latar Belakang  
Perkembangan dunia saat ini berjalan dengan pesat, yang menciptakan suatu 
persaingan yang semakin ketat. Hal ini yang menuntut produsen untuk lebih peka, 
kritis dan reaktif terhadap perubahan yang ada, baik politik, sosial budaya, dan 
ekonomi. Syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan agar dapat mencapai 
sukses dalam persaingan adalah berusaha mencapai tujuan untuk menciptakan dan 
mempertahankan konsumen .  
Konsep Islam mengatakan bahwa dalam menjalankan suatu usaha jangan 
memberikan yang buruk atau tidak berkualitas, melainkan yang berkualitas kepada 
orang lain. Sebagaimana dalam QS Al-Baqarah/2:267. 
اَه ُّي
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لۡٱ بِ‍َٔا مُتَۡسلَو َنوُِقفُنت ُهۡنِم  ِهِيه 
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أ َ ذللّٱ  يِنَغ  ٌديَِحَ٢٦٧  
Terjemahnya ; 
“Hai orang-orang yang beriman, nafkahkanlah (di jalan allah) sebagian dari hasil 
usahamu yang baik-baik dan sebagian dari apa yang Kami keluarkan dari bumi 
untuk kamu. Dan janganlah kamu memilih yang buruk-buruk lalu kamu 
menafkahkan dari padanya, padahal kamu sendiri tidak mau mengambilnya 
melainkan dengan memincingkan mata terhadapnya. Dan ketahuilah, bahwa Allah 
Maha Kaya lagi Maha Terpuji” 
 
Agar tujuan tersebut tercapai, maka setiap perusahaan harus berupaya 








dengan harga yang pantas dengan kualitas yang baik. Karena kualitas adalah 
totalitas fasilitas dan karakteristik dari produk atau jasa yang memenuhi kebutuhan, 
tersurat maupun tersirat. Tjiptono (2004:11). Dari defenisi tersebut dapat 
disimpulkan bahwa kualitas yang dimiliki setiap produk baik itu barang maupun 
jasa mampu memenuhi kepuasan konsumen, setiap perusahaan harus mampu 
memahami kelangsungan hidup perusahaan tersebut sebagai organisasi yang 
berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen sangat tergantung 
pada perilaku konsumennya. Tjiptono (2008).  
Perusahaan harus bekerja keras membuat kebijakan-kebijakan strategis baru 
dalam menjual produk mereka dalam menghadapi persaingan yang ketat dengan 
competitor yang dapat memberikan value yang lebih besar kepada konsumen .  
Pada dasarnya,semakin banyaknya pesaing maka semakin banyak pula 
pilihan bagi konsumen untuk dapat memilih produk yang sesuai dengan apa yang 
menjadi harapannya. Sehingga konsekuensi dari perubahan tersebut adalah 
konsumen  menjadi lebih cermat dan pintar dalam menghadapi setiap produk yang 
diluncurkan di pasar. Bahkan, terkadang mereka tidak ragu untuk mengeluarkan 
biaya lebih untuk mendapatkan produk yang berkualitas.  
Salah satu keunggulan dalam persaingan ini terutama adalah kualitas produk 
yang dapat memenuhi keinginan konsumen bila tidak sesuai dengan spesifikasi 
maka produk akan ditolak Sekalipun produk tersebut masih dalam batas toleransi 
yang telah ditentukan maka produk tersebut sebaiknya perlu menjadi catatan untuk 








Kondisi pelanggan yang semakin kritis dalam hal kualitas juga memaksa 
perusahaan untuk dapat mempertahankan dan meningkatkan mutu produknya agar 
terhindar dari klaim atau ketidakpuasan pelanggan perusahaan agar dapat bersaing 
dengan perusahaan lain yang sejenis.  
Kotler & Armstrong (2008) mengatakan bahwa kualitas produk merupakan 
senjata strategis yang potensial untuk mengalahkan pesaing. Jadi hanya perusahaan 
dengan kualitas produk paling baik akan tumbuh dengan pesat, dan dalam jangka 
panjang perusahaan tersebut akan lebih berhasil dari perusahaan yang lain.  
Agar konsumen bersedia menjadi langganan, mereka terlebih dahulu harus 
dapat mencoba atau meneliti barang-barang yang diproduksi oleh perusahaan,     
kemudian dia akan dapat mengambil keputusan membeli atau tidak, untuk 
seterusnya konsumen akan loyal atau tidak. Hal ini berlaku juga pada air minum 
dalam kemasan. 
Bisnis Air Minum Dalam Kemasan semakin menggiurkan, karena kebutuhan 
air minum terus meningkat seiring dengan pertumbuhan produk. Perusahaan yang 
menggarap bisnis Air Minum Dalam Kemasan semakin banyak dan terus 
melakukan ekspensi untuk memperluas jaringan pasar produk-produknya. 
Bayangkan saja, kebutuhan masyarakat akan air minum sangatlah tinggi. 
Padahal ketersediaan air yang layak minum dalam arti berkualitas dan terjamin 
dan segi kesehatan sulit diperoleh. Air merupakan komposisi yang penting dalam 
hidup, air merupakan sumber dari segala kehidupan, bumi yang kita tahu sebagai 








berkembang seperti sekarang apabila tidak ada air dalam ekosistem kehidupan. 
Dalam tubuh manusia, air berperan penting dalam sistem metabolisme karena lebih 
dari 70% tubuh manusia mengandung air, kekurangan air dalam tubuh manusia bisa 
sangat fatal karena dapat menyebabkan kematian atau istilah yang biasa kita tahu 
sebagai dehidrasi. (Rahmianti, 2012). Beberapa manfaat air dalam tubuh 
diantaranya adalah sebagai pembentuk sel dan cairan tubuh, sebagai pengatur suhu 
tubuh, berperan sebagai pelumas dan bantalan, air sebagai media transportasi, air 
mampu membantu pertumbuhan dan regenerasi sel secara efektif membantu 
transportasi oksigen dalam tubuh, sebagai media transportasi bagi gas 
karbondioksida saat mengeluarkan napas dan yang terakhir air berguna sebagai 
media eliminasi sisa metabolisme. (Rahmianti, 2012)  
Adapun beberapa efek yang ditimbulkan apalagi tubuh kita mengalami 
kekurangan asupan cairan atau air diantaranya adalah gangguan pada organ – organ  
penceranaan seperti pada lambung, usus dan hati, kulit kita akan terlihat kusam dan 
kering, mudah lelah dan kurangnya konsentrasi, menggangu fungsi ginjal, mudah 
mengantuk, kepala terasa pusing dan urin akan berwarana pekat. (Endarwati, 2015).  
Dengan begitu banyaknya manfaat air dalam tubuh manusia, hal ini 
dijadikan sebagai suatu peluang bisnis, salah satunya oleh Cv Syifa Water 5 In One  
yang bergerak sebagai perusahaan yang memproduksi air mineral. Dari Bisnis 
AMDK (2010) data yang diambil pada tahun 2006 oleh Asosiasi Produsen Air 
Minum Dalam Kemasan Indonesia (Aspadin) menunjukan bawah produk air minum 








Oleh karena itu, produk air mineral dari Cv Syifa Water 5 In One ini berbeda dari 
para pesaing besarnya, karena air mineral produksi Cv Syifa Water 5 In One 
mengandung zat mineral Alkali, dimana zat Alkali yang ada dalam kandungan air 
mineral wahdah water  ini berfungsi sebagai penyeimbang, pada dasarnya tubuh 
manusia bersifat asam dan zat Alkali ini bersifat basa, sehingga air mineral dari 
wahdah water ini berfungsi sebagai penyeimbang kelebihan asam pada tubuh yang 
jika dikonsumsi secara teratur akan mendatangkan efek penyembuhan dari berbagai 
macam penyakit seperti penyakit jantung, asam urat, kolesterol, darah tinggi, maag, 
gagal ginjal dan lainnya.  wahdah water juga memiliki pesaing dimana memiliki 
produk yang mirip dengan wahdah water, beberapa diantaranya adalah Miracle 
Water, QQ Ion Water, Kangen Water dan OW (Oxygen Water).  
Dari latar belakang yang diuraikan diatas dapat diajukan sebuah penelitian 
dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Keputusan 
Pembelian Air Mineral Merek Wahdah Water Dalam Prespektif Syariah  Di 
Kabupaten Gowa” 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan, maka rumusan 
masalah dalam penelitian ini adalah :  
1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 








2. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada produk Air 
Mineral Merek Wahdah Water?  
C. Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 
Air Mineral merek Wahdah Water.  
2. Untuk mengetahui pengaruh Harga terhadap keputusan pembelian Air 
Mineral merek Wahdah Water. 
D. Kegunaan Penelitian 
1. Kegunaan Teoritis 
  Hasil penelitian Ini diharapkan dapat digunakan untuk menguatkan teori 
tentang perilaku konsumen, khususnya tentang keputusan pembelian air 
mineral merek Wahdah Water.  
2. Kegunaan Praktis 
Sebagai bahan pertimbangan air mineral dalam kemasan merek Wahdah 
Water dalam  rangka menentukan strategi pengambilan keputusan mengenai 
produk dan mengetahui faktor yang paling mempengaruhi konsumen dalam 
keputusan pembelian air mineral Merek Wahdah Water. 
E. Definisi Operasional  
Definisi operasional variabel penelitian adalah batasan atau spesifikasi dari 
variabel-variabel penelitian secara konkret berhubungan dengan realitas yang akan 
diukur dan merupakan manifestasi dari hal-hal yang akan diamati peneliti 








kembali oleh orang atau peneliti lain. Adapun batasan atau definisi operasional 
variabel yang diteliti adalah : 
1. Variabel Independen dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  
1. Kualitas Produk (X1) 
Dalam penelitian ini akan digunakan tiga indikator yang mencirikan yaitu 
(Kotler,1995): 
a. Rasa yang enak  
b. Fitur/feature (ciri-ciri atau keistimewaan tambahan) produk 
c. Daya tahan kemasan  
2. Indikator Harga (X2) 
Dalam penelitian ini menggunakan tiga indikator yang mencirikan harga 
yaitu (Djaslim, 1996) :  
a. Harga harus terjangkau oleh daya beli atau kemampuan konsumen  
b.Harga harus memiliki daya saing dengan harga produk lain yang sejenis  
c. Kesesuaian antara harga dengan kualitas  
2 Variabel  Dependen dalam penelitian ini yaitu : 
1. Keputusan Pembelian (Y) dengan indikator sebagai berikut : 
a. Kemantapan suatu produk  
b. Kebiasaan dalam membeli produk 
c. Memberikan rekomendasi kepada orang lain 
d. Melakukan pembelian ulang (Kotler,1995)  
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A. Standard Kualitas Air Minum  
1. Syarat Air Minum  
Menurut Peraturan menteri Kesehatan Republik Indonesia No. 
492/Menkes/PER/IV/2010 tentang persyaratan kualitas air minum, menyatakan 
bahwa air minum yang aman bagi kesehatan harus memenuhi persyaratan fisik, 
biologi, dan kimia.  
1. Syarat Fisik  
Air yang memenuhi persyaratan fisik adalah air yang tidak berbau, tidak 
berasa, tidak berwarna, tidak keruh atau jernih, dan dengan suhu sebaiknya dibawah 
suhu udara sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa nyaman, dan jumlah zat 
padat terlarut (TDS) yang rendah (Mandasary,2009).  
2. Syarat Bakteriologis  
Sumber-sumber air di alam pada umumnya mengandung bakteri, baik air 
angkasa, air permukaan, maupun air tanah.Jumlah dan jenis bakteri berbeda.sesuai 
dengan tempat dan kondisi yang mempengaruhinya.Oleh karena itu air yang 
dikonsumsi untuk keperluan sehari-hari harus bebas dari bakteri patogen. Bakteri 
golongan Coli (Coliform bakteri) tidak merupakan bakteri patogen, tetapi bakteri ini 




3. Syarat Kimiawi  
Air minum yang baik adalah air yang tidak tercemar secara berlebihan oleh 
zat-zat kimia yang berbahaya bagi kesehatan Kandungan zat kimia dalam air minum 
yang dikonsumsi sehari-hari hendaknya tidak melebihi kadar maksimum yang 
diperbolehkan seperti tercantum dalam Peraturan Menteri Kesehatan Republik 
Indonesia No. 492/Menkes/PER/IV/2010 tentang persyaratan kualitas air minum dan 
Standard Nasional Indonesia. Penggunaan air yang mengandung bahan kimia beracun 
dan zat-zat kimia yang melebihi kadar maksimum yang diperbolehkan berakibat tidak 
baik bagi kesehatan dan material yang digunakan manusia. 
4. PH Air 
pH adalah derajat keasaman yang digunakan untuk menyatakan tingkat 
keasaman atau kebasaan yang dimiliki oleh suatu larutan. Ia didefinisikan 
sebagai kologaritma aktivitas ion hidrogen (H+) yang terlarut. Koefisien aktivitas ion 
hidrogen tidak dapat diukur secara eksperimental, sehingga nilainya didasarkan pada 
perhitungan teoretis. Skala pH bukanlah skala absolut. Ia bersifat relatif terhadap 
sekumpulan larutan standar yang pH-nya ditentukan berdasarkan persetujuan 
internasional.  
Air murni bersifat netral, dengan pH-nya pada suhu 25 °C ditetapkan sebagai 
7,0. Larutan dengan pH kurang dari pada tujuh disebut bersifat asam, dan larutan 
dengan pH lebih dari pada tujuh dikatakan bersifat basa atau alkali. Pengukuran pH 
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sangatlah penting dalam bidang yang terkait dengan kehidupan atau industri 
pengolahan air minum. 
5. Rasa dan Nilai Ke Khasan 
Air minum dalam kemasan disterilisasi dengan teknik ozonisasi. Ozon (O3) 
adalah senyawa pengoksidasi kuat yang umum digunakan untuk desinfeksi air 
minum.Sejak tahun 1982, FDA memasukkan ozon ke dalam kategori GRAS 
(Generally Recognized As Safe) untuk AMDK. Jika praktek pengolahan AMDK 
dilakukan sesuai dengan GMP, maka konsentrasi ozon yang dibutuhkan pada waktu 
pembotolan maksimal 0.4 mg/kg. 
Total Dissolved Solids (TDS) adalah singkatan dari Total Padatan Terlarut, dan 
mewakili jumlah kandungan zat yang terlarut dalam air. Satuan biasanya miligram 
per liter  (mg/l).   Zat yang umum yang dapat ditemukan dalam air termasuk natrium 
(garam), kalsium, magnesium, kalium, karbonat, nitrat, bikarbonat, klorida dan sulfat. 
Dalam jumlah tertentu zat ini dibutuhkan oleh tubuh manusia. 
Di Indonesia tingkat maksimum TDS untuk air minum yaitu 500 mg per liter 
untuk air minum  dan Batas kader TDS untuk air Bersih adalah 1000 mg/l 
.Dalam sebuah studi oleh World Health Organisation, sebuah kelompok  
panel tasters  berkesimpulan  sebagai berikut mengenai tingkat lebih baik dari 




Tabel 2.1 TDS 
Tingkat TDS (Miligram Per Liter)  Penilaian 
Kurang dari 300  Bagus sekali 
300 - 600  Baik 
600 - 900  Bisa diminum 
900 - 1.200  Kurang enak 
900 - 1.200  Tidak dapat diterima 
Sumber: Organisasi Kesehatan Dunia (WHO) 
Namun, banyak orang kurang menyukai rasa air dengan TDS yang sangat rendah. 
Peningkatan konsentrasi padatan terlarut juga dapat memiliki efek teknis. 
6. Turbiditas (Kekeruhan) 
Kekeruhan disebabkan oleh bahan-bahan tersuspensi yang bervariasi dari ukuran 
koloidal sampai dispersi kasar, tergantung dari derajat turbelensinya. Pengukuran 
kekeruhan membantu jumlah bahan kimia yang diperlukan dalam pengolahan air. 
Metode yang digunakan adalah turbidimetri. Prinsip pengukurannya berdasarkan 
hamburan cahaya oleh partikel koloid. Kekeruhan menggambarkan sifat optik air, 
yaitu cahaya yang di terima oleh air yang keruh akan dibiaskan darn diabsorpsi, tetapi 
sinarnya tidak di teruskan secara lurus. Air yang jernih mempunyai kekeruhan antara 




Menurut Standard Nasional Indonesia 01-3553-2006 Air minum dalam kemasan 
adalah air baku yang diproses, dikemas, dan aman diminum mencakup air mineral 
dan air demineral. Air mineral merupakan air minum dalam kemasan yang 
mengandung mineral dalam jumlah tertentu tanpa menambahkan mineral sedangkan 
air demineral merupakan air minum dalam kemasan yang diperoleh melalui proses 
pemurnian secara destilasi, deionisasi, reverse osmosis atau proses setara.  
Air minum dalam kemasan dikemas dalam berbagai bentuk wadah 19 ltr atau 
galon , 1500 ml / 600 ml ( botol ), 240 ml /220 ml (cup) (Susanti,2010).  
Air kemasan diproses dalam beberapa tahap baik menggunakan proses pemurnian air 
(Reverse Osmosis / Tanpa Mineral) maupun proses biasa Water treatment processing 
(Mineral), dimana sumber air yang digunakan untuk Air kemasan mineral berasal dari 
mata air pengunungan, Untuk Air kemasan Non mineral biasanya dapat juga 
digunakan dengan sumber mata air tanah / mata air pengunungan (Susanti,2010).  
B. Tinjauan Tentang Kualitas Produk 
1. Pengertian Kualitas Produk 
Menurut Kottler dan Amstrong (2008) Kualitas adalah karakteristik dari 
produk dalam kemampuan untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhanyang telah 
ditentukan dan bersifat laten. Kualitas dalam pandangan konsumen adalah hal yang 
mempunyai ruang lingkup tersendiri yang berbeda dengan kualitas dalam pandangan 
produsen saat mengeluarkan suatu produk yang biasa dikenal kualitas sebenarnya. 
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Kualitas produk di bentuk oleh beberapa indikator antara lain kemudahan 
penggunaan,daya tahan, kejelasan fungsi,keragaman, ukuran produk dan lain-lain. 
Zeithalm (1988) dalam (Nugroho Setiadi 2003) 
Kualitas adalah keseluruhan ciri serta sifat suatu produk atau pelayanan yang 
berpengaruh pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan 
maupun yang tersirat. (Kotler dalam arief, 2007:117). 
Untuk mencapai kualitas produk yang diinginkan maka diperlukan suatu 
standarisasi kualitas. Cara ini dimaksudkan untuk menjaga agar produk yang 
dihasilkan memenuhi standar yang telah ditetapkan sehingga konsumen tidak akan 
kehilangan kepercayaan terhadap produk yang bersangkutan. Pemasar yang tidak 
memperhatikan kualitas produk yang ditawarkan akan menanggung tidak loyalnya 
konsumen sehingga penjualan produknya pun akan cenderung menurun. Jika pemasar 
memperhatikan kualitas, bahkan diperkuat dengan periklanan dan harga yang wajar 
maka konsumen tidak akan berpikir panjang untuk melakukan pembelian terhadap 
produk (Kotler dan Amstrong, 2003). 
Menurut Dharmmesta dan Irawan (Rosim) produk adalah suatu sifat yang 
komplek baik dapat diraba maupun tidak diraba, termasuk bungkus, warna, prestise 
perusahaan dan pengecer yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan 
atau kebutuhan. 
Menurut Fandy Tjiptono, produk dapat pula didefinisikan sebagai persepsi 
konsumen yang dijabarkan oleh produsen melalui hasil produksinya. 
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Menurut Kotler and Amstrong (2003) arti dari kualitas produk adalah “the 
ability of a product to perform its functions, it includes the product’s overall 
durability, reliability, precision, ease of operation and repair, and other valued 
attributes” yang artinya kemampuan sebuah produk dalam memperagakan fungsinya, 
hal itu termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan, kemudahan 
pengoperasian dan reparasi produk juga atribut produk lainnya. 
Zeithaml dalam Kotler (2009) menyatakan bahwa persepsi konsumen 
terhadap kualitas produk merupakan hasil penambahan informasi, kompetisi dalam 
kategori produk dan perubahan pengharapan.Disebabkan oleh adanya perubahan 
produk dan persepsi konsumen.Pemasar mungkin dapat mempelajari konsumen di 
segala aspek untuk mengevaluasi kualitas produk, periklanan, penyediaan informasi 
dalam kemasan serta penggabungan isyarat tampilan produk dapat diatur untuk 
membangkitkan keinginan tentang persepsi kualitas produk. 
Persepsi konsumen akan kualitas produk ditentukan oleh kinerja produk 
tersebut seperti yang dilakukan konsumen dan masing-masing dimensi kualitas. 
Zeithaml dalam Kotler (2009) menggambarkan bahwa konsumen juga menggunakan 
isyarat informasi untuk mengembangkan. 
Keyakinan dan penilaian akan produk. Dalam evaluasi kualitas para 
konsumen biasanya tidak hanya mempertimbangkan aspek fungsional dan 
keuntungan obyektif, tetapi juga keuntungan subyektif emosional. Keyakinan tersebut 
selanjutnya direspon dengan melakukan pilihan atau evaluasi. Persepsi konsumen 
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akan kualitas tersebut menurut Zeithaml (Kotler, 2009) merupakan faktor penentu 
utama dalam pemilihan barang dan perilaku berbelanja. 
Dari telah tersebut konsumen merasakan kualitas suatu produk sehingga hasil 
dari penilaian atas keunggulan atau keistimewaan produk tersebut. Kualitas produk 
akhirnya mendasari proses pembelian sehingga akhirnya muncul suatu kebutuhan, 
disini konsumen akan mempertimbangkan dan memahami kebutuhan tersebut, 
apabila penilaian pada produk sudah jelas maka konsumen akan mencari produk yang 
dimaksud, yang kemudian akan berlanjut pada evaluasi produk dan akhirnya 
konsumen akan mengambil suatu keputusan untuk membeli atau Keputusan untuk 
membeli atau tidak yang disebabkan produk tidak sesuai dan mempertimbangkan 
atau menunda pembelian pada waktu yang akan datang.  
Kepuasan pembelian konsumen terhadap suatu produk pada dasarnya erat 
kaitannya dengan perilaku konsumen. Perilaku konsumen merupakan unsur penting 
dalam kegiatan pemasaran suatu produk yang perlu diketahui oleh perusahaan, karena 
perusahaan pada dasarnya tidak mengetahui mengenai apa yang ada dalam pikiran 
seseorang konsumen pada waktu sebelum, sedang, dan setelah melakukan pembelian 








2. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Kualitas Produk 
Kulitas produk secara langsung dipengaruhi oleh 9 bidang atau 9 M. pada msa 
sekarang ini industri disetiap bidang bergantung pada sejumlah besar kondisi yang 
membebani produksi melalui suatu cara yang tidak pernah dialami dalam periode 
sebelumnya.(Feigenbaum,2000) 
a. Market (Pasar) 
Jumlah produk baru naik yang ditawarkan di pasar terus bertumbuh pada laju 
yang eksplosif. Konsumen diarahkan untuk mempercayai bahwa ada sebuah 
produk yang dapat memenuhi hampir setiap kebutuhan. Pada masa sekarang 
konsumen meminta dan memperoleh produk yang lebih baik memenuhi ini. Pasar 
menjadi lebih besar ruang lingkupnya dan secara fungsional lebih terspesialisasi 
di dalam barang yang ditawarkan. Dengan bertambahnya perusahaan, pasar 
menjadi bersifat international dan mendunia. Akhinya bisnis harus lebih fleksibel 
dan mampu berubah arah dengan cepat.  
b. Money (Uang) 
Meningkatnya persaingan dalam banyak bidang bersamaan dengan fluktuasi 
ekonomi dunia telah menurunkan batas (marjin) laba. Pada waktu yang 
bersamaan, kebutuhan akan otomatisasi dan pemkanisan mendorong pengeluran 
biaya yang besar untuk proses dan perlengkapan yang baru. Penambahan 
investasi pabrik, harus dibayar melalui naiknya produktivitas, menimbulkan 
kerugian yang besar dalam memproduksi disebabkan oleh barang afkiran dan 
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pengulang kerjaan yang sangat serius. Kenyataan ini memfokuskan perhatian 
pada manajer pada bidang biaya kualitas sebagai salah satu dari “titik lunak” 
tempat biaya operasi dan kerugian dapat diturunkan untuk memperbaiki laba.  
c. Management (Manajemen) 
Tanggung jawab kualitas telah didistribusikan antar beberapa kelompok khusus. 
Sekarang bagian pemasaran melalui fungsi perencanaan produknya, harus 
membuat persyaratan produk. Bagian perencangan bertnggung jawab merancang 
produk yang akan memenuhi persyaratan itu. Bagian produksi mengembangkan 
dan memprbaiki kembali proses untuk memberikan kemampuan yang cukup 
dalam membuat produk sesuai dengan spesifikasi rancangan. Bagian pengendalin 
kualitas merencanakan pengukuran kulitas pada seluruh aliran proses yang 
menjamin bahwa hasil akhir memenuhi persyaratan kualitas dan kualitas 
pelayanan, setelah produk sampai pada konsumen menjadi bagian yng penting 
dari paket produk total. Hal ini telah menambah beban menjemen puncak 
khususnya bertambahnya kesulitan dalam mengalokasikan tanggung jawab yang 
tepat untuk mengoreksi penyimpangan dari standar kualitas.  
d. Men (Manusia) 
Pertumbuhan yang cepat dalam pengetahuan teknis dan menciptakan seluruh 
bidang baru seperti elektronika computer menciptakan suatu permintaan yang 
besar akan pekerja dengan pengetahuan khusus. Pada waktu yang sama situasi ini 
menciptakan permintaan akan ahli teknik system yang akan mengajak semua 
bidang spesialisasi untuk bersama merencanakan, menciptakan dan 
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mengoperasikan berbagai system yang akan menjamin suatu hasil yang 
diinginkan.  
e Motivation (Motivasi) 
Penelitian tentang motivasi manusia menunjukan bahwa sebagai hadiah 
tambahan uang. Para pekerja masa kini memerlukan sesuatu yang memperkuat 
keberhsilan di dalam pekerjaan mereka dan pengakuan bahwa mereka secara 
pribadi memerlukan sumbangan atas tercapainya sumbangan atas tercapainya 
tujuan perusahaan. Hal ini membimbing kearah kebutuhan yang tidak ada 
sebelumnya yaitu pendidikan kualitas dan komunikasi yang lebih tentang 
kesadaran kualitas. 
f. Material (Bahan) 
Disebabkan oleh biaya produksi dan persyaratan kualitas, para ahli teknik 
memilih bahan dengan batasan yang lebih ketat dari pada sebelumnya. 
Akibatnya spesifikasi bahan menjadi lebih ketat dn keanekaragaman bahan 
menjadi lebih besar. 
g. Machine and Mecanization (Mesin dan Mekanik) 
Permintaan perusahaan untuk mencapai penurunan biaya dan volume produksi 
untuk memuaskan pelanggan telah terdorong penggunaan perlengkapan pabrik 
yang menjadi lebih rumit dan tergantung pada kualitas bahan yang dimasukkan 
ke dalam mesin tersebut. Kualitas yang baik menjadi faktor yang kritis dalam 




h. Modern Information Metode (Metode Informasi Modern)  
Evolusi teknologi komputer membuka kemungkinan untuk mengumpulkan, 
menyimpan, mengambil kembali, memanipulasi informasi pada skala yang tidak 
terbayangkan sebelumnya. Teknologi informasi yang baru ini menyediakan cara 
untuk mengendalikan mesin dan proses selama proses produksi dan 
mengendalikan produk bahkan setelah produk sampai ke konsumen. Metode 
pemprosesan data yang baru dan konstan memberikan kemampuan untuk 
memanajemeni informasi yang bermanfaat, akurat, tepat waktu dan bersifat 
ramalan mendasari keputusan yang membimbing masa depan bisnis. 
i. Mounting Product Requirement (Persyaratan Proses Produksi)  
Kemajuan yang pesat dalam perancangan produk, memerlukan pengendalian 
yang lebih ketat pada seluruh proses pembuatan produk. Meningkatnya 
persyaratan prestasi yang lebih tinggi bagi produk menekankan pentingnya 
keamanan dan kehandalan produk. 
C. Harga  
Harga merupakan salah satu faktor penting dari sisi penyedia jasa untuk 
memenangkan suatu persaingan dalam memasarkan produknya. Oleh karena itu harga 
harus ditetapkan . Menurut Augusty Ferdinand (2006), harga merupakan salah satu 
variabel penting dalam pemasaran, dimana harga dapat mempengaruhi konsumen 
dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu produk, karena berbagai alasan. 
Alasan ekonomis akan menunjukkan harga yang rendah atau harga terlalu 
berkompetisi merupakan salah satu pemicu penting untuk meningkatkan kinerja 
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pemasaran, tetapi alasan psikologis dapat menunjukkan bahwa harga justru 
merupakan indikator kualitas dan karena itu dirancang sebagai salah satu instrumen 
penjualan sekaligus sebagai instrument kompetisi yang menentukan.  
Anas Bin malik menuturkan bahwa pada masa Rasulullah saw pernah terjadi 
harga yang membumbung tinggi. Para sahabat lalu berkata kepada Rasul, “Ya 
Rasulullah saw tetapkan harga demi kami.”Rasulullah saw menjawab sesunggguhnya 
Allahlah Zat yang menetapkan harga, yang menahan yang mengulurkan dan yang 
maha pemberi rezeki. Sungguh, aku berharap dapat menjumpai Allah tanpa ada 
seorangpun yang menuntutku atas kezaliman yang aku lakukan dlam masalah darah 
dan tidak juga masalah harta (HR. Abu Dawud, Ibn Majah Dan At-Tirmidzi) 
 
Para ulama menyimpulkn dari hadis tersebut bahwa haram bagi penguasa 
untuk menentukan harga barang-barang karena hal itu adalah sumber kezaliman. 
Konsumen mempunyai anggapan adanya hubungan yang negatif antara harga 
dan kualitas suatu produk, maka mereka akan membandingkan antara produk yang 
satu dengan yang lainnya, dan barulah konsumen mengambil keputusan untuk 
membeli suatu produk.  
Lamarto (1996) Istilah harga adalah jumlah uang (kemungkinan ditambah 
beberapa barang) yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah 
produk dan pelayanan yang menyertainya. 
Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang 
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanan 
(Swastha dan Irawan, 2005).  
Harga menurut Kotler dan Amstrong (2001) adalah sejumlah uang yang 
ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah sejumlah 
nilai yang konsumen tukarkan untuk jumlah manfaat dengan memiliki atau 
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menggunakan suatu barang atau jasa. Harga merupakan hal yang diperhatikan 
konsumen saat melakukan pembelian. Sebagian konsumen bahkan 
mengidentifikasikan harga dengan nilai. Menurut Swastha (2001), harga merupakan 
sejumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk 
mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya.  
Harga merupakan salah satu atribut penting yang dievaluasi oleh konsumen 
sehingga manajer perusahaan perlu benar-benar memahami peran tersebut dalam 
mempengaruhi sikap konsumen. Harga sebagai atribut dapat diartikan bahwa harga 
merupakan konsep keanekaragaman yang memiliki arti berbeda bagi tiap konsumen, 
tergantung karakteristik konsumen, situasi dan produk (Mowen dan Minor, 2002). 
Dengan kata lain, pada tingkat harga tertentu yang telah dikeluarkan, konsumen dapat 
merasakan manfaat dari produk yang telah dibelinya. Dan konsumen akan merasa 
puas apabila manfaat yang mereka dapatkan sebanding atau bahkan lebih tinggi dari 
nominal uang yang mereka keluarkan.  
Banyak hal yang berkaitan dengan harga yang melatar belakangi mengapa 
konsumen memilih suatu produk untuk dimilikinya. Konsumen memilih suatu produk 
tersebut karena benar-benar ingin merasakan nilai dan manfaat dari produk tersebut, 
karena melihat kesempatan memiliki produk tersebut dengan harga yang lebih murah 
dari biasanya sehingga lebih ekonomis, kerena ada kesempatan untuk mendapatkan 
hadiah dari pembelian produk tersebut, atau karena ingin dianggap konsumen lain 
bahwa tahu banyak tentang produk tersebut dan ingin dianggap loyal.  
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Harga memiliki dua peranan utama dalam proses pengambilan keputusan para 
pembeli yaitu:  
1. Peranan alokasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam membantu para pembeli 
untuk memutuskan cara memperoleh manfaat tertinggi yang diharapkan 
berdasarkan daya belinya. Dengan demikian dengan adanya harga dapat 
membantu para pembeli untuk memutuskan cara mengalokasikan daya belinya 
pada berbagai jenis barang atau jasa. Pembeli membandingkan harga dari 
berbagai alternatif yang tersedia, kemudian memutuskan alokasi dana yang 
dikehendaki.  
2. Peranan informasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam “mendidik” konsumen 
mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas. Hal ini terutama bermanfaat 
dalam situasi dimana pembeli mengalami kesulitan untuk menilai faktor 
produksi atau manfaatnya secara objektif. Persepsi yang sering berlaku adalah 
bahwa harga yang mahal mencerminkan kualitas yang tinggi. 
(Tjiptono,2008:152)  
1. Penetapan Harga  
Menurut Tjiptono (2000) terdapat empat macam tujuan penetapan harga, yaitu:  
a. Tujuan yang berorientasi pada laba  
Dalam prakteknya, harga ditentukan oleh penjual dan pembeli. Semakin besar 
daya beli konsumen , semakin besar pula kemungkinan bagi penjual untuk 
menetapkan tingkat harga yang lebih tinggi. Dengan demikian penjual memiliki 
harapan untuk mendapatkan keuntungan maksimum sesuai dengan kondisi yang ada.  
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b. Tujuan yang berorientasi pada volume  
Untuk tujuan ini, perusahaan menetapkan harga sedemikian rupa agar dapat 
mencapai target volume penjualan atau pangsa pasar.  
c. Tujuan yang berorientasi pada citra  
Perusahaan dapat menetapkan harga tertinggi untuk membentuk atau 
mempertahankan citra. Sementara itu harga rendah dapat digunakan untuk 
membentuk citra tertentu.  
d. Tujuan stabilisasi harga  
Dalam pasar yang terdiri dari konsumen yang sangat peka terhadap harga, maka 
para pesaing akan menurunkan harga. Kondisi seperti ini yang mendasari terbentuk 
tujuan stabilisasi harga dalam industri-industri  
tertentu. Tujuan penetapan harga menurut Swastha (1997 : 242) tersebut adalah:  
1) Meningkatkan penjualan  
2) Mempertahankan dan memperbaiki market share  
3) Stabilisasi harga  
4) Mencapai target pengembalian investasi  
5) Mencapai laba maksimum  
2. Tujuan Penetapan Harga  
Harga ditetapkan oleh perusahaan pada dasarnya ditujukan untuk memberi nilai 
atas produk yang telah diciptakan. Harga ditentukan oleh perusahaan melalui 
berbagai pertimbangan yang matang atas dasar besarnya biaya produksi dan berbagai 
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faktor dengan tujuan agar perusahaan memperoleh laba. Ada empat tujuan penetapan 
harga menurut Swastha (2000:148) yaitu:  
a. Mencegah atau mengurangi persaingan  
Seiring dengan semakin ketatnya persaingan dunia bisnis, maka diperlukan 
aturan dan batasan-batasan dalam bersaing, salah satunya adalah dengan penetapan 
harga. Melalui kebijakan harga para pelaku usaha tidak akan menetapkan harga 
dengan seenaknya. Dengan demikian harga atas produk barang atau jasa yang 
memiliki kesamaan akan mempunyai harga yang sama ataupun jika berbeda hanyalah 
memiliki perbedaan yang sedikit.  
b. Mempertahankan atau memperbaiki market share 
Dengan adanya penetapan harga, maka market share dapat terjaga. 
Mempertahankan market share dapat dilakukan apabila kemampuan dan kapasitas 
produksi masih cukup longgar, selain itu kondisi keuangan harus benar-benar baik 
dan juga adanya kemampuan yang tinggi dalam bidang pemasaran.  
c. Mencapai target pengembalian investasi  
Pada dasarnya penetapan harga yang dilakukan oleh perusahaan adalah untuk 
memperoleh laba dan sekaligus untuk menutup biaya operasional. Harga yang telah 
ditentukan dimaksudkan untuk menutup investasi secara berangsur-angsur, di mana 
dana yang digunakan untuk mengembalikan investasi hanya bisa diambilkan dari laba 
perusahaan.Dengan adanya investasi tersebut diharapkan perusahaan dapat bertahan 




d. Mencapai laba maksimal  
Harga ditetapkan atas dasar pertimbangan untung/rugi yang akan diderita oleh 
perusahaan. Dalam penetepan harga, perusahaan tentunya akan mengutamakan laba 
dan kemampuan atau daya beli konsumennya. Penetapan harga dengan pertimbangan 
laba yang bagus disertai daya beli masyarakat yang besar, maka akan mudah bagi 
pengusaha dalam memperoleh keuntungan yang maksimal.  
3. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penetapan Harga  
Dalam menentukan penetapan harga suatu perusahaan diperlukan suatu 
penganalisaan yang tepat dan tajam kedepannya. Hal ini dikarenakan dalam suatu  
penetapan harga sangat dipengaruhi oleh faktor-faktor yang dapat mempengaruhi 
penetapan harga. Bagi suatu perusahaan yang menetapkan harga tidak harus 
memperhatikan harga pokok produk dan target keuntungan, tetapi juga harus 
memperhatikan faktor-faktor lain. Menurut Kotler dan Amstrong yang dikutip oleh 
Tjiptono (2000:146), menjelaskan ada dua faktor utama yang perlu dipertimbangkan 
dalam menetapkan harga, yaitu faktor internal dan eksternal perusahan.  
Adapun yang termasuk kedalam faktor lingkungan internal perusahaan adalah : 
a. Tujuan pemasaran perusahaan 
Faktor utama yang menentukan dalam penetapan harga adalah tujuan pemasaran 
perusahaan. Tujuan tersebut bisa berupa maksimalisasi laba, mempertahankan 
kelangsungan hidup perusahaan, meraih pangsa pasar, menciptakan kepemimpinan 
dalam hal kualitas, mengatasi persaingan, dan melaksanakan tanggung jawab sosial 
dan lain-lain.  
28 
 
b. Strategi Bauran pemasaran  
Harga hanyalah salah satu komponen dari bauran pemasaran (marketing mix). 
Oleh karena itu, diperlukan koordinasi yang sinergis dan saling mendukung dengan 
bauran pemasaran lainnya.  
c.  Biaya  
Biaya merupakan faktor yang yang menentukan harga minimal yang harus 
ditetapkan agar perusahaan tidak mengalami kerugian. Oleh karena itu, setiap 
perusahaan pasti menaruh perhatian besar pada stuktur biaya tetap dan variabel serta 
jenis-jenis biaya lainnya.  
d.  Organisasi  
Manajemen perusahaan perlu memutuskan siapa yang ada didalam organisasi 
yang harus menetapkan harga. Jadi, setiap perusahaan menangani masalah penetapan 
harga menurut caranya masing-masing.  
Sedangkan yang termasuk kedalam faktor lingkungan eksternal perusahaan adalah:  
1) Sifat pasar dan pemasaran  
Setiap perusahaan perlu memahami sifat pasar dan pemimpin pasar yang 
dihadapinya, apakah termasuk pasar persaingan sempurna, persaingan 
monopoli, dan oligopoli. Faktor lain yang tidak kalah pentingnya adalah 
elastisitas permintaan  
2) Persaingan  
Informasi-informasi yang dibutuhkan untuk menganalisis karakteristik 
persaingan antara lain :  
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a. Jumlah perusahaan dalam industri 
b. Ukuran relative setiap anggota dalam industri  
c. Diferensiasi produk 
D. Keputusan Pembelian  
Keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk pada dasarnya erat 
kaitannya dengan perilaku konsumen. Perilaku konsumen merupakan unsure penting 
dalam kegiatan pemasaran suatu produk yang perlu diketahui oleh perusahaan, karena 
perusahaan pada dasarnya tidak mengetahui mengenai apa yang ada dalam pikiran 
seorang kosumen pada waktu sebelum, sedang, dan setelah melakukan pembeian 
produk tersebut.  
Adanya kecenderungan pengaruh kualitas produk, harga dan promosi terhadap 
keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen tersebut, mengisyaratkan 
bahwa menejemen perusahaan perlu mempertimbangkan aspek perilaku konsumen, 
terutama proses pengambilan keputusan pembeliannya. 
Dalam keputusan pembelian, umumnya ada lima peranan yang dapat dilakukan 
seseorang. Kelima peran tersebut meliputi (kotler, 2000, dalam tjiptono, 2008) : 
1.   Pemrakarsa (Initiator) 
Orang yang pertama kali menyadari adanya keinginan atau kebutuhan yang 




2. Pemberi pengaruh (Influencer) 
Orang yang member pandangan, nasihat, atau pendapat sehingga dapat 
membantu keputusan pembelian.  
3. Pengambil keputusan (Decider) 
Orang yang menentukan keputusan pembelian, apakah jadi membeli, apa 
yang dibeli, bagaimana cara membeli, atau dimana membelinya.  
4. Pembeli (Buyer) 
Orang yang melakukan pembelian secara aktual.  
5. Pemakai (User) 
Orang yang mengkomsumsi atau menggunakan barang atau jasa yang telah 
dibeli. 
Keputusan pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan akan 
pembelian yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak melakukan 
pembelian dan keputusan itu diperoleh dari kegiatan-kegiatan sebelumnya (Sofjan 
Assauri,2004:141). 
Dalam pandangan islam pertimbangan-pertimbangan dalam proses pengambilan 
keputusan merupakan suatu hal yang benar dan sangat bijak. Sebagai mana dalam Al-
Qur’an surah Al-Maidah ayat 100, menjelaskan : 




لۡٱ  َو ُِب ي اطلٱ  ُةَۡثَۡك َكَبَجۡع
َ
أ َۡولَو  ِثِيبَ
ۡ
لۡٱ  َف 
 
اوُق اتٱ  َ اللّٱ    











Katakanlah,”tidak sama yang buruk dengan yang baik meskipun banyaknya 
yang buruk itu menarik hatimu, maka bertakwalah kepada Allah, hai orang-
orang yang berakal, agar kamu mendapat keberuntungan.” 
 
pada ayat ini Allah swt. Menyuruh Rasulullah saw. Unutk menjelaskan ciri-ciri 
suatu perbuatan dan orang-orang yang melakukannya yang akan menyebabkan 
mereka memperoleh pahala atau siksa-Nya. Ditegaskan bahwa kejahtan kekejian dan 
amal saleh. harta benda yang baik atau yang diperoleh dengan jalan yang halal 
tidaklah sama dengan harta benda yang jelek atau diperoleh dengan jalan yang tidak 
halal. Barang-barang yang mendatangkan mudarat tidaklah sama dengan barang-
barang yang bermanfaat.    
Keputusan pembelian adalah sebuah pendekatan penyelesaian masalah pada 
kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau jasa dalam memenuhi keinginan 
dan kebutuhannya yang terdiri dari pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian 
informasi,evaluasi terhadap alternative pembelian, keputusan pembelian, dan tingkah 
laku setelah pembelian (Basu Swastha Dan T Hani Handoko,2000:15).Sedangkan 
menurut Philip Kotler (2000:251-252), yang dimaksud dengan keputusan pembelian 
adalah suatu proses penyelesaian masalah yag terdiri dari menganalisa atau 
pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, penilaian sumber-sumber 
seleksi terhadap alternative pembelian, keputusan pembelian, dan perilaku setelah 
pembelian.  
Dari pengertian keputusan pembelian di atas dapat disimpulkan bahwa 
keputusan pembelian adalah perilaku pembelian seseorang dalam menentukan suatu 
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pilihan produk untuk mencapai kepuasan sesuai kebutuhan dan keinginan konsumen 
yang meliputi pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif 
pembelian, keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian. 
1. Tahap- Tahap Proses Keputusan Pembelian 
Dalam membeli suatu produk, seorang konsumen biasanya melalui 5 (lima) 
tahap proses keputusan pembelian. Walaupun hal ini tidak selalu terjadi dan 
konsumen bisa melewati beberapa tahap urutannya, namun kita akan menggunakan 
model dibawah ini, karena model itu menunjukkan proses pertimbangan 
selengkapnya yang muncul pada saat seorang konsumen melakukan pembelian.  
Menurut Phillip Kotler (2000:170) ada lima tahap dalam proses keputusan 
pembelian, adalah sebagai berikut:  




a. Pengenalan kebutuhan 
Proses pemberian dimulai saat pembeli mengenali sebuah masalah atau 
kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan aktualnya dengan yang 
diinginkannya. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal 
atau eksternal. Pemasar perlu mengidentifikasikan keadaan yang memicu 














pemasar dapat mengidentifikasikan rangsangan yang paling sering 
membangkitkan minat terhadap  suatu jenis produk. Pemasar kemudian dapat 
mengembangkan strategi pemasaran yang memacu minat konsumen.  
b. Pencarian informasi 
Seseorang yang tergerak oleh stimulasi akan berusaha mencari lebih banyak 
informasi yang terlibat dalam pencarian akan kebutuhan. Pencarian informasi 
merupakan aktivitas termotivasi dari pengetahuan yang tersimpan dalam ingatan 
dan perolehan informasi dari lingkungan. Sumber informasi konsumen terdiri 
atas empat kelompok, yaitu : 
1) Sumber pribadi meliputi keluarga, teman, tetangga, kenalan.  
2) Sumber komersial meliputi iklan, tenaga penjual, pedagang perantara, 
pengemasan.  
3) Sumber umum meliputi media massa, organisasi ranting konsumen. 
4) Sumber pengalaman meliputi penanganan, pemeriksaan, penggunaan produk.  
Jumlah relatif dan pengaruh sumber-sumber informasi ini berbeda-beda 
tergantung pada jenis produk dan karakteristik pembeli. Secara umum, konsumen 
mendapatkan sebagian besar informasi tentang suatu produk dari sumber komersial, 
yaitu sumber yang didominasi pemasar, namun informasi yang paling efektif berasal 
dari sumber pribadi. Tip informasi menjalankan fungsi yng berbeda dalam 
mempengaruhi keputusan pembelian. Informasi komersial biasanya menjalankan 
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fungsi pemberi informasi dan sumber pribadi menjalankan fungsi kegitimitasi dan 
evaluasi. 
c. Evaluasi alternative 
Evaluasi alternatif merupakan proses dimana suatu alternatif pilihan disesuaikan 
dan dipilih untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Konsep dasar dalam proses 
evaluasi konsumen terdiri atas empat macam : 
1) Konsumen berusaha memenuhi kebutuhan.  
2) Konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk.  
3) Konsumen memandang setiap produk sebagai kumpulan atribut dengan 
kemempuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang dicari 
dalam memuaskan kebutuhan.  
4) Konsumen mempunyai sifat yang berbeda-beda dalam memandang antribut-
atribut yang dianggap relevan dan penting. Konsumen akan memberikan 
perhatian besar pada atribut yang memberikan manfaat yang dicarinya.  
d. Keputusan pembelian 
Keputusan untuk membeli disni merupakan proses dalam pembelian yang nyata. 
Jadi, setelah tahap-tahap di muka dilakukan, maka kosumen harus mengambil 
keputusan apakah memebeli membeli atau tidak. Konsumen mungkin juga akan 
membentuk suatu maksud membeli dan cenderung membeli merek yang 
disukainya. Namun, ada factor-faktor lain yang ikut menentukan keputusan 
pembelian, yaitu sikap orang lain dan factor-faktor situasional yang tidak terduga. 
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Bila konsumen menentukan keputusan untuk membeli, konsumen akan 
menjumpai keputusan yang harus diambil menyangkut jenis produk, merek, 
penjual, kuantitas, waktu pelayanan, dan cara pembayarannya. 
e. Perilaku Pasca Pembelian.  
Tugas pemasaran tidak berakhir saat produk dibeli, melainkan berlanjut hingga 
periode pasca pembelian. Setelah pembelian produk terjadi, konsumen akan 
mengalami suatu tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Kepuasan atau 
tidakpuasan pembeli terhadap produk akan mempengaruhi tingkah laku 
berikutnya. Konsumen yang merasa puas akan memperlihatkan peluang pembeli 
yang tinggi dalam kesempatan berikutnya. Konsumen yang merasa puas akan 
cenderung mengatakan sesuatu yang serba baik tentang produk yang 
bersangkutan kepada orang lain. Apabila konsumen dalam melakukan pembelian 
tidak merasa puas dengan produk yang telah dibelinya, ada dua kemungkinan 
yang akan dilakukan oleh konsumen. Pertama, dengan meninggalkan atau 
konsumen tidak mau melakukan pembelian ulang. Kedua, ia akan mencari 
informasi tambahan mengenai produk yang telah dibelinya untuk menguatkan 
pendiriannya mengapa ia memilih produk itu sehingga ketidakpuasan tersebut 
dapat dikurangi.  
2. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 
Tujuan kegiatan pemasaran adalah mempengaruhi pembeli untuk bersedia 
membeli barang dan jasa perusahaan pada saat mereka membutuhkan. Faktor-faktor 
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yang mempengaruhi keputusan membeli berbeda-beda untuk masing-masing pembeli 
disamping produk yang dibeli. Faktor-faktor tersebut adalah : 
a. Lokasi penjual yang strategis  
Dari segi lokasi ini, pembeli akan memilih lokasi yang benar-benar strategis dan 
tidak membuthkan terlalu banyak waktu, tenaga, dan biaya seperti : mudah 
dijangkau, dekat dengan fasilitas-fasilitas umum, atau mungkin dekat dengan 
jalan raya, sehingga lokasi ini dapat mendukung yang lain.  
b. Pelayanan yang baik  
Bagi konsumen yang ingin membeli suatu produk , pelayanan yang diberikan 
pada saat memilih sampai terjdinya transaksi pembelian sangatlah berpengaruh 
terhadap jadi tidaknya pembelian yang dilakukan oleh konsumen yang 
selanjutnya akan mempengaruhi tingkat penjualan pada waktu selanjutnya.  
c. Kemampuan tenaga penjual  
Dalam suatu kegiatan usaha (penjual), tidak terlepas dari tenaga kerja baik tenaga 
kerja mesin maupun tenaga keja manusia. Tenaga kerja merupakan faktor utama 
dalam perusahaan sehingga diperlukan sejumlah tenaga kerja yang 
berkemampuan dan mempunyai keterampilan tertentu yang sesuai dengan 
kebutuhan perusahaan untuk mendukung kegiatan dalam pemasaran.  
d. Iklan dan promosi 
Iklan dan promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu 
program pemasaran. Btapapun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum 
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pernah mendengarnya dan tidak yakin produk itu akan berguna bagi mereka, 
maka mereka tidak akan membelinya.  
e. Penggolongan barang  
Penggolongan barang akan menjadi faktor pertimbangan oleh konsumen yang 
melakukan kegiatan pembelian. Penggolongan barang secara cepat tepat dan rapi 
akan memudahkan konsumen didalam melakukan pembelian (Basu Swastha Dan 
T Hani Handoko,2000:111) 
E. Kerangka Pikir Teoritis 
Dalam kerangka pikir teoritis perlu dijelaskan secara teoritis antara variabel bebas 
(X) dan variabel terikat (Y).  Berdasarkan pada uraian sebelumnya maka, kerangka 
pikir peneliti dalam penelitian adalah keputusan pembelian (Y) sebagai variabel 
terikat yang dipengaruhi oleh kualitas(X). 
Faktor kualitas produk dimasukan dalam penelitian karena secara teoritis, kualitas 
produk akan mempengaruhi keputusan konsumen dalam mengonsumsi. Semakin 
bagus barang  maka permintaan akan mempengaruhi konsumen untuk melakukan 
pembelian. Berikut ini adalah kerangka berfikir teoritis di sajikan dalam bentuk 
gambar:    Gambar 2.2 















Hipotesis berasal dari kata hypo yang berarti di bawah dan thesa berarti 
kebenaran. Hipotesis dapat di definisikan sebagai jawaban sementara yang 
kebenarannya masih harus diuji atau rangkuman simpulan teoritis yang diperoleh dari 
tinjaun pustaka. Hipotesis juga merupakan proposisi yang akan diuji keberlakuannya 
atau merupakan suatu jawaban sementara atas pertanyaan penelitian. 
Sesuai dengan masalah yang diuraikan sebelumnya, maka dapat diduga 
hipotesis adalah sebagai berikut: 
HO = Diduga bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian.   








A. Jenis dan Lokasi Penelitian 
Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif dengan metode 
deskriptif yaitu mendeskripsikan Pengaruh Kualitas Produk, dan Harga 
Terhadap Keputusan Pembelian Air Mineral Merek Wahdah Water. Lokasi 
penelitian ini adalah Di Jalan Dr.Wahidin Sudirohusodo Sungguminasa Gowa 
Sul-Sel selama 1 bulan yaitu 4 September 2017 –  4 Oktober 2017. 
B. Pendekatan Penelitian 
Penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif. Karena 
dalam penelitian kuantitatif lebih bersifat konkret yang dapat 
dikuantitaskan berupa angka-angka dan penelitian ini mewakili jawaban 
semua responden.
 
C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Populasi  adalah wilayah  generalisasi  yaitu terdiri  atas obyek/subyek  yang 
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 
untuk dipelajari dan ditarik kesimpulannya.
 
Populasi dalam penelitian ini 
yaitu semua konsumen Toko Wahdah Water yang mengkomsumsi air 








Untuk melakukan sebuah penelitian, tidak harus diteliti 
keseluruhan anggota populasi yang ada. Sampel adalah subset dari populasi 
atau beberapa anggota dari populasi yang diamati (Ferdinand, 2006). 
Dengan meneliti sebagian populasi, diharapkan dapat memperoleh hasil 
yang dapat menggambarkan sifat populasi yang bersangkutan. Pada 
penelitian ini populasi yang diambil adalah konsumen Toko Wahdah Water 
yang mengkomsumsi air minum Wahdah water. dimana jumlah 
populasinya tidak diketahui. Untuk memudahkan penentuan jumlah sampel 
yang diambil ditentukan dengan rumus (Supranto,2003). 
 
 Dimana  
n  = Jumlah Sampel  
Zα/ 2  = Nilai Yang Didapat Dari Tabel Normal Atas Tingkat Keyakinan  
ᵋ  = Kesalahan Penarikan Sampel 
Dalam penelitian ini tingkat keyakinan ditentukan 95%, maka nilai Zα/2 
adalah 1,96 dan tingkat kesalahan penarikan sampel sebesar 10%, sehingga 






Pengambilan sampel dilakukan dengan memilih responden agar dapat 
representative mewakili penelitian dengan menggunakan accidental sampling 
yaitu mengambil responden sebagai sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa 
saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai 
sampel bila orang yang kebetulan ditemui cocok sebagai sumber data 
(Sugiyono 2004) . Pada penelitian ini digunakan sampel 97 dan di bulatkan 
menjadi  100 agar penelitian ini lebih fit. Teknik ini biasanya dilakukan 
karena keterbatasan waktu, tenaga, dan dana sehingga tidak dapat mengambil 
sampel yang besar dan jauh. Keuntungan dari pada teknik ini adalah terletak 
pada ketepatan peneliti memilih sumber data sesuai dengan variabel yang 
diteliti (Arikunto, 2002)  
D. Metode Pengumpulan Data 
1. Wawancara 
wawancara merupakan tehnik pengumpulan data yang dilakukan 
melalui tatap muka dan Tanya jawab, antara pewawancara dan responden 
dengan menggunakan alat yang dinamakan panduan wawancara. Wawancara 





mengajukan pertanyaan secara lisan kepada seorang informaSI atau 
responden.  
2. Kusioner   
Kosioner merupakan metode  pengumpulan data  yang dilakukan dengan 
cara  membelikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis  kepada  
responden untuk dijawab. Adapun prosedur dalam  metode pengumpulan data 
ini yaitu, membagikan kusioner tersebut, lalu responden diminta untuk 
mengisi kusioner pada lembar jawaban yang telah disediakan, kemudian 
lembar kusioner dikumpulkan, diseleksi, diolah dan dianalisis. Kusioner yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah angket tertutup dengan alternatif 
jawaban responden telah disediakan oleh peneliti, berdasarkan skala likert 5 
titik versi asli dari Dr. Rensist Likert.  
a. Sangat  Tidak Setuju (STS)  : skor/bobot 1 
b. Tidak Setuju (SS)         : skor/bobot 2 
c. Netral (N)    : skor/bobot 3 
d. Setuju (S)    : skor/bobot 4 










E. Metode Analisis 
1. Uji Kualitas Data 
a. Pengujian Validitas 
Uji validitas  dilakukan untuk menunjukan sejauh mana suatu alat 
pengukur itu mengukur  apa yang diukur. Uji validitas pada penelitian  ini 
dilakukan dengan menggunakan korelasi  Product Moment.  Instrument 
penelitian dikatakan valid apabila melebihi 0,3. Program computer statistic 
seperti SPSS  for  windows  digunakan  oleh penulis dalam pengujian validitas 
ini. 
b. Uji Realibilitas 
Realibitas adalah untuk mengetahui sejauhmana hasil pengukuran tetap 
konsisten, apabila dilakukan pengukuran dua kali terhadap gejala yang sama 
dengan menggunakan alat yang sama pula. Reabilitas adalah alat untuk 
mengukur suatu kusioner yang merupakan indikator dari suatu variabel. Suatu 
kusioner dikatakan reliable atau handal jika jawaban pertanyaan adalah 
konsisten   atau stabil dari waktu kewaktu. Alat ukur yang digunakan untuk 
mengukur reabilitas adalah uji statistik AlphaCronbach (a). Variabel dikatakan 
realibel jika nilai  Alpha Cronbach  (a) > 0,6 dalam penelitian. 
2. Uji Asumsi Klasik 
Dalam penggunaan regresi, terdapat beberapa asumsi dasar yang dapat 
menghasilkan estimator linear yang terbaik dari model regresi yang diperoleh 





maka hasil yang diperoleh dapat lebih akurat dan mendekati atau sama dengan 
kenyataan. Adapun masing-masing dasar itu dikenal sebagai asumsi klasik 
sebagai berikut : 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Seperti 
diketahui bahwa uji t dan uji F mengasumsikan bahwa nilai residual 
mengikuti distribusi normal. Kalau asumsi ini dilanggar maka uji statistik 
menjadi titik valid untuk jadi sampel kecil.  Pada prinsipnya normalitas dapat 
dideteksi dengan melihat data pada sumbu diagonal dari grafik atau dengan 
melihat histogram residualnya 
b. Uji Multikolinieritas 
Uji moltikolinieritas perlu dilakukan untuk menguji apakah pada 
model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (Independent). 
Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel 
bebas. Jika variabel independen saling berkolerasi, maka variabel-variabel ini 
tidak ortogal. Untuk mendeteksi ada atau tidaknya multikolonieritas didalam 
model regresi adalah sebagai berikut : 
1) Nilai tolerance dan lawannya. 
2) Variance inflation factor (VIF) 
 Kedua ukuran ini menunjukan setiap variabel independen manakah 





variabilitas variabel independen yang terpilih yang tidak dijelaskan oleh 
variabel independen lainnya. Jadi nilai  tolerance yang rendah sama dengan 
nilai VIF tinggi (karena VIF = 1/tolerance). Nilai cutoff yang umum dipakai 
adalah untuk menunjukan adanya multikoloneritas adalah nilai tolerance ≤ 
0.10 atau sama dengan nilai VIF ≥ 10 (Ghozali, 2011: 105-106).  
c. Uji Heteroskedastisitas 
 Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi  terjadi ketidaksamaan variance dari residual suatu pengamatan ke 
pengamatan yang lain. Jika pengamatan residual suatu pengamatan ke 
pangamatan lain tetap maka disebut disebut homoskedastisitas dan jika 
berbeda disebut Heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang 
homoskedastisitas.  Cara untuk mengetahui ada atau tidaknya  
Heteroskedastisitas adalah sebagai berikut. 
1) Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola 
tertentu yang teratur (bergelombang, melebar, kemudian menyempit), maka 
mengindikasikan telah terjadi heteroskedasitisitas. 
2) Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan di 
bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedasitas. 
3. Analisis Regresi linier Berganda 
Regresi  Linear  berganda  merupakan regresi linear untuk pengujian 
lebih dari dua variabel  bebas (independen).  Menurut (Siregar, 2013:301) 





memprediksi permintaan yang akan datang berdasarkan data masa lalu untuk 
mengetahui pengaruh satu atau lebih variabel bebas (independent) terhadap 
satu variabel tak bebas (dependent) pada  penelitian digunakan untuk 
menganalisis  apakah ada pegaruh dua atau lebih variabel (bebas) dengan satu 
variabel  dependen  (terikat)  dalam  penelitian, yang  dinyatakan  dengan  
persamaan  
Y = a +bl x1 + b2 x2 + e. 
keterangan :  
Y = keputusan pembelian 
 a  = konstanta  
b  = koefisien regresi 
X1 = kualitas produk 
X2  = harga   
e  = error. 
 
 
4. Koefisien Determinasi (R2) 
koefisien Determinasi merupakan besaran yang menunjukkan besarnya variasi 
variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel independennya. 
Dengan kata lain, koefisien determinasi ini digukan untuk mengkur seberapa 
jauh variabel-variabel bebas dalam menerangkan variabel terikat.  





Uji hipotesis merupakan jawaban sementara dari rumusan masalah dalam 
penelitian, dimana rumusan masalah dalam penelitian yang ada di bab 1 telah 
dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan. Dalam penelitian ini 
menggunakan hipotesis asosif untuk melihat pengaruh dari variabel kualitas 
produk dan harga terhadap keputusan pembeli air mineral Wahda Water. Uji 
hipotesis dibagi mnjadi 3 yaitu :  
a. Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F) 
Uji F biasanya digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen 
secara signifikan terhadap variabel dependen. Dimana jika nilai signifikan < 
0,05 atau variabel independennya secar bersama-sama memiliki pengaruh 
terhadap variabel dependen, artinya perubahan yang terjadi pada variabel 
terikat dapat dijelaskan oleh perubahan variabel bebas, dimana tingkat 
signifikannya yang digunakan yaitu 0,05%. 
b. Uji Signifikan (Uji T) 
Uji T dilakukan untuk mengetahui pengaruh secara parsial variabel 
independen (kualitas produk dan harga) terhadp variabel dependen (keputusan 
pembelian) dan bahwa menganggap variabel dependen yang lain konstan. 
Signifikan tersebut dapat diestimasi dengan melihat signifikan, apabila nilai 
signifikan < 0,05 maka variabel independen secara individual mempengaruhi 
variabel dependen, sebaliknya jika nilai signifikan > 0,05 maka dapat 









HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Singkat Perusahaan 
Wahdah Water adalah sebuah perusahaan air minum dalam  kemasan yang di 
produksi oleh Cv Syifa Water 5 In One yang beralamat di jalan Dr.Wahidin 
Sudirohusodo No.9 kab. Gowa Sul-Sel.Indonesia. Didirikan pada tanggal 04 Mei 
2013. 
Muh. Said Ardiansyah adalah pemilik  Cv Syifa Water 5 In One  dan pada 
tahun 2013 pemilik perusahaan ini membuat pabrik di Panciro Gowa. Cv Syifa Water 
5 In One Memproduksi 3 macam kemasan air minum yaitu botol,gelas dan galon 
dengan 5 orang karyawan  dengan mengoperasikan Mesin hanya 2 line dan 
memproduksi 100-200 dos perhari. Seiring perkembangannya Dan pada akhir tahun 
2016 pemilik membeli mesin  baru dan pada tahun ini pulai mulai peningkatan 
produksi mempunyai 4 mesin yang memproduksi 70 dos perjam. 
Cv syifa water 5 in one  merupakan sebuah perusahaan yang bergerak di 
bidang pemasaran air minum dalam kemasan  dengan kandungan bio hexagonal dan 
ph 8+ dengan merek “Wahdah Water”.  
1. Tujuan Perusahaan 
 Tujuan managemen selain memenuhi kebutuhan pelanggan akan air minum 
kesehatan juga sebagian dari keuntungan hasil penjualan produk diinfaqkan untuk 
membantu kelancaran dakwah khususnya bagi para da’i di pelosok desa. 
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2. Visi Dan Motto Perusahaan 
Visi  : Memberikan air yang menyegarkan dan berkualitas dengan biaya 
terjangkau 
Motto : Air minum sehat berjuta manfaat 
3. Struktur Organisasi 
Gambar 4.1 












Direktur Utama  
Direktur 
General Manager 
Manager keuangan Manager produksi Manager personalia Manager Pemasaran 
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B. Hasil Penelitian 
1. Identitas Responden 
Identitas diperlukan Dalam penelitian ini, sebagai bahan acuan dan 
mendukung validitas dan analisis data. Maka dari itu untuk bagian ini data data 
responden akan meliputi : Jenis kelamin,  usia, pekerjaan, penghasilan perbulan 
sehingga diharapkan dapat mempersentasikan populasi.  
1. Jenis kelamin  
Pada  tabel 4.1 dibawah ini menunjukan bahwa, dari 100 responden yang 
digunakan dalam penelitian ini, jumlah konsumen air mineral Wahdah Water 
didominasi oleh kalangan wanita dengan frekuensi sebesar 55 orang dengan 
presentase sebesar 55%. Untuk responden berjenis kelamin laki-laki 
frekuensinya sebesar 45 orang dengan tingkat persentasi 45%. Sehingga 
masyarakat yang menjadi konsumen Wahdah Water sebagian besar dari 
kalangan wanita. Setiadi menyatakan bahwa adanya upaya wanita untuk 
membebaskan diri dari pola-pola tradisional yang beralih ke pekerjaan, rekreasi, 
penggunaan produk, dan di bidang lainnya (Setiadi, 2003 :282) 
Jenis Kelamin Responden 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Laki-laki 45 45.0 45.0 45.0 
Perempuan 55 55.0 55.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0 
 





Identitas menggunakan usia diperlukan dalam penelitian ini, karena usia 
mampu menjadi ukuran kedewasaan orang dalam berpikir. Semakin dewasa 
seseorang, semakin mampu untuk memudahkannya dalam mengambil 
keputusan. Untuk mngetahui tingkatan usia responden dalam penelitian ini 
dapat dilihat pada table berikut : 
Usia Responden 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
17-19 tahun 1 1.0 1.0 1.0 
20-24 tahun 42 42.0 42.0 43.0 
25-29 tahun 20 20.0 20.0 63.0 
30-34 tahun 15 15.0 15.0 78.0 
>34 tahun 22 22.0 22.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
Tabel 4.2 Distribusi Responden Berdasrkan Usia  
Pada Tabel diatas menunjukkan bahwa distribusi usia responden terbanyak pada 
usia 20-24 yakni sebanyak 42 orang (42%), usia 17-19 yaitu 1 orang (1%), usia 
25-29 sebanyak 20 orang (20%), 30-34 sebanyak 15 orang (15%), >34 sebanyak 
22 orang (22%). 
3. Pekerjaan  
Responden dalam penlitian ini merupakan konsumen wahdah water . 
pekerjaan mereka mampu memberikan gambaran bagaimana fasilitas yang 
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diterima oleh mereka. Untuk mengetahui pakerjaan responden pada penelitin ini 
dapat diliht pada gambar : 
Pekerjaan Responden 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Pelajar-Mahasiswa 41 41.0 41.0 41.0 
Pegawai-Karyawan 16 16.0 16.0 57.0 
Pegusaha-Wiraswasta 15 15.0 15.0 72.0 
Ibu umah tangga 17 17.0 17.0 89.0 
lain-lain 11 11.0 11.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
Tabel 4.3 Distribusi Responden Berdaskan Pekerjaan  
Pada tabel diatas menunjukkan pekerjaan dari responden. Pekerjaan 
Pelajar/Mahasiswa yang paling banyak yaitu 41 orang (41%), pekejaan 
Pegawai Negeri/Swasta yang paling banyak yaitu 16 orang (16%), pekerjaan 
pengusaha/wiraswata sebanyak yaitu 15 orang (15%), pekerjaan ibu Rumah 
Tangga sebanyak 17 orang (17%), pekerjaan yang lain-lain sebanyak 11 orang 
(11%).  
4. Penghasilan perbulan  
Penghasilan yang mereka dapat dalam perbulan , untuk mengetahui 






Penghasilan Perbulan Responden 





<500000 25 25.0 25.0 25.0 
500000-1000000 9 9.0 9.0 34.0 
1000000-1500000 12 12.0 12.0 46.0 
1500000-2000000 10 10.0 10.0 56.0 
>2000000 44 44.0 44.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
Tabel 4.4 Distribusi Responden Berdasarkan Penghasilan Per Bulan 
Pada tabel diatas menunjukkan penghasilan  dari 100 responden, 
penghasilan dari konsumen wahdah water didominasi dengan penghasilan 
yang <500.000  dengan frekuensi sebesar 44 0rang (44%), kemudian dengan 
pendapatan >2.000.000 sebesar 25 orang (25%), untuk pendapatan 1.000.000 
– 1.500.000 dengan persentasi sebesar 12 orang (12%). Kemudian 
penghasilan 1.500.000-2.000.000 dengan persentase sebesar 10 orang (10%), 
dan yang terakhir dengan pendapatan 500.000-1.000.000. persentasi terendah 
sebesar 9 orang (9%). 
 
C. Uji Deskriptif Statistik 
 Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan penelitian dari 100 
responden melalui penyebaran kuesioner, untuk mendapatkan kecenderungan 
jawaban responden terhadap jawaban masing-masing variabel akan didasarkan pada 




1. Tanggapan Responden Terhadap Kualitas Produk (X1) Pada Air Mineral 
Wahdah Water 
Analisis deskriptif terhadap variabel kualitas produk terdiri dari 6 item pernyataan, 
dimana nilai rata-rata hasil pernyataan responden dapat dilihat hasilnya sebagai 
berikut:  
Tabel 4.5 
Variabel Kualitas Produk (X1) 
X1 STS TS N S SS TOTAL MEAN 
X1-1 12 4 13 38 33 100 3.76 
X1-2 10 5 10 41 34 100 3.84 
X1-3 6 8 26 46 14 100 3.54 
X1-4 10 7 14 34 35 100 3.77 
X1-5 7 7 31 36 19 100 3.53 
X1-6 2 11 34 36 17 100 3.55 
 Sumber: data yang diolah peneliti, 2017 
Berdasarkan tabel 4.5 dapat diketahui bahwa dari 100 responden yang 
diteliti, jawaban “setuju” dan “sangat setuju . artinya kualitas produk yang diberikan 
oleh produk wahda water bisa dikatakan sangat bagus dimata masyarakat sebagai 
konsumen. Kualitas produk terjamin dan daya tahan yang kuat dan tahan lama 
membuat wahdah water cocok untuk di konsumsi.  Hal tersebut menandakan bahwa 
kualitas wahda water sudah memenuhi harapan/keinginan dari para konsumennya. 
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Maka dari itu perusahaan harus lebih memperhatikan produknya terutama dalam hal 
jaminan atas kualitas  dari produknya agar keragu-raguan konsumen/pelanggan bisa 
berubah jadi kepuasan konsumen yang maksimal.  
Hal ini berarti bahwa produk Wahda Water telah memenuhi  keinginan 
konsumen. Hal tersebut sesuai dengan motto dari Cv Syifa Water 5 In One yakni “ 
Air minum sehat berjuta manfaat “. Oleh karena itu perusahaan harus memperhatikan 
tentang jaminan akan produknya, dan tak lupa untuk memperhatikan atau 
meningkatkan kualitas produknya agar kepercayaan konsumen tidak hilang.   
2. Tanggapan Responden Terhadap Harga (X2) Air Minum Wahdah Water 
 Analisis deskriptif terhadap variabel harga terdiri dari 6 item pernyataan, 
dimana nilai rata-rata hasil pernyataan responden dapat dilihat hasilnya sebagai 
berikut:  
Tabel 4.6 
Variabel Harga (X2) 
X2 STS TS N S SS TOTAL MEAN 
X2-1 1 8 24 41 26 100 3.83 
X2-2 - 9 29 40 22 100 3.75 
X2-3 2 2 19 48 29 100 4.00 
X2-4 3 18 36 17 26 100 3.45 
X2-5 10 6 13 41 30 100 3.75 
X2-6 11 5 10 34 40 100 3.87 
Sumber: Data Yang Diolah Peneliti, 2017 
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Berdasarkan tabel 4.6 dapat diketahui bahwa harga produk Wahdah Water di 
persepsikan secara baik oleh responden. Hal ini menunjukkan bahwa harga yang 
diberikan oleh perusahaan terhadap produknya sudah pas dan mampu bersaing 
dengan perusahaan yang lain.  
Selain itu harga produk Wahda Water sesuai dengan kualitas yang dirasakan. 
Namun perusahaan harus lebih hati-hati dan lebih bijak dalam hal penetuan harga 
agar konsumen bisa menjadikan produknya sebagai referensi utama untuk membeli 
suatu produk.  
3. Tanggapan Responden Terhadap Keputusan Pembeli (Y) Pada Air Minum 
Wahdah Water (Variabel Dependen) 
Analisis deskriptif terhadap variabel keputusan pembeli terdiri dari 5 item pernyataan, 
dimana nilai rata-rata hasil pernyataan responden dapat dilihat hasilnya sebagai 
berikut:  
Tabel 4.7 
Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
Y STS TS N S SS Total MEAN  
Y1-1 5 10 23 38 24 100 3.66 
Y1-2 9 6 14 38 33 100 3.80 
Y1-3 10 5 13 42 30 100 3.77 
Y1-4 11 3 10 41 35 100 3.86 
Y1-5 6 9 25 37 23 100 3.62 
Sumber: Data Yang Diolah Peneliti, 2017 
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Pada tabel diatas, dapat dilihat bahwa pada item “setuju” lebih tinggi 
dibandingkan item lainnya. Jadi, secara jelas disimpulkan bahwa secara keseluruhan, 
konsumen sudah puas akan kualitas dan harga yng diberikan oleh produk Wahdah 
Water. Responden juga puas atas kualitas produk yang sesuai dengan keinginan 
responden dan harga yang cukup terjangkau.  
Selain itu, Statistik Deskriptif memberikan gambaran atau deskripsi suatu data 
yang dilihat dari nilai rata-rata (mean), Standar deviasi, varian, maksimum, minimum, 
sum, range, kurtosis dan swekness (Ghozali, 2016: 20). Adapun hasil outpus SPSS 




 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 
kualitas produk (x1) 100 6 30 21.99 6.071 
harga (x2) 100 8 30 22.65 4.314 
keputusan pembelian (Y) 100 5 25 18.71 5.290 
Valid N (listwise) 100     
Sumber : Data diolah (Output SPSS 21), 2017 
Berdasarkan hasil Output SPSS  deskriptif statistic menunjukan bahwa untuk 
variabel kualitas produk (X1), dari seluruh jawaban responden lebih banyak yang 
memberikan jawaban setuju dan sangat setuju dari variabel kualitas produk dengan 
nilai rata-rata (mean) sebesar 21.99 yang mendekati angka maksimum dengan standar 
deviasi sebesar  6.071. Variabel harga (X2) jawaban seluruh responden cenderung ke 
jawaban setuju dan sebagian besar juga tidak setuju dengan nilai rata-rata (mean) 
sebesar 22.65 yang mendekati angka maksimum sebesar 30 dengan standar deviasi 
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5.290. Sehingga dapat disimpulkan bahwa dari seluruh variabel yang digunakan 
dalam penelitian, nilai rata-rata  (mean) berada pada variabel kualitas produk (X1) 
yakni 21.99 dan yang tertinggi yaitu variabel harga (X2) dengan nilai sebesar 22.65 .  
D. Hasil Analisis Dan Pengolahan Data  
1. Uji Validitas  
Suatu item dinyatakan valid jika nilai r-hitung yang merupakan nilai dari 
correted item-total corerelation > dari r-table. Berikut adalah hasil Uji Validitas 
dengan program SPSS versi 21 dari tiap pernyataan dalam kuesioner yang diajukan 
olh peneliti dan disajikan pada tabel 4.9     
Tabel 4.9 
Hasil Uji Validitas 




P1 0.921 0.1966 Valid 
 
 P2 0.915 0.1966 Valid 
 
 P3 0.855 0.1966 Valid 
 
 P4 0.873 0.1966 Valid 
 
 P5 0.889 0.1966 Valid 
 




Harga (X2) P1 0.789 0.1966 Valid 
 
 P2 0.771 0.1966 Valid 
 
 P3 0.769 0.1966 Valid 
 
 P4 0.558 0.1966 Valid 
 
 P5 0.642 0.1966 Valid 
 




P1 0.833 0.1966 Valid 
 
 P2 0.929 0.1966 Valid 
 
 P3 0.931 0.1966 Valid 
 
 P4 0.944 0.1966 Valid 
 
 P5 0.824 0.1966 Valid 
Sumber : Data Diolah (Output SPSS 21), 2017 
Dari tabel diatas menunjukkan bahwa seluruh item pernyataan memiliki corrected 
item-total correlation (r-hitung) > r-tabel yaitu 0.1966. ini berarti seluruh item 




2. Uji Reliabilitas  
Reliabilitas suatu konstruk variabel dikatakan valid jika memiliki nilai cronbach’s 
alpha > 0,60.(Bhuono Agung Nugroho). Pengukuran reliabilitas untuk kuesioner 
masing-masing variabel disajikan dalam tabel dibawah ini. 
Tabel 4.10 
Hasil uji Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.947 17 
Sumber : Data Diolah (Output SPSS 21). 2017 
Hasil Output SPSS 21 pada tabel 4.10 diatas menunjukkan bahwa cronbach’s 
alpha 0.947 > 0,60 sehingga dapat disimpulkan bahwa konstruk pernyataan yang 
dilampirkan adalah reliabilitas. 
E. Metode Analisis  
1. Uji Asumsi Klasik  
Sebelum dilakukan pengujian regresi linear berganda terhadap hipotesis 
penelitian, maka terlebih dahulu perlu dilakukan pengujian untuk mengetahui ada 
tidaknya pelanggaran trhadap asumsi-asumsi klasik. Hasil pengujian hipotsis yang 
terbaik adalah pengujian yang tidak melanggar asumsi-asumsi klasik yang mendasari 
model regresi linear berganda. Asumsi-asumsi klasik dalam penelitian ini meliputi uji 




a. Uji Normalitas  
Uji normalititas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel terikat dan variabel bebas keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak. 
Model regresi yang baik adalah memiliki distribusi data normal atau mendekati 
normal. Salah satu metode untuk mengetahui normalitas adalah dengan menggunkan 
metode analisis grafik, baik dengan melihat grafik secara histogram ataupun dengan 
melihat secara normal Probability Plot. Normalitas data dapat dilihat dari penyebaran 
data (titik) pada sumbu diagonal pada grafik normal P-Plot atau dengan melihat 
Histogram dari residualnya. Uji Normalitas dengan grafik normal P-Plot akan 
membentuk satu graris lurus diagonal, kemudian plotting data akan dibandingkan 
dengan garis diagonal.jika distribusi normal garis yang menggambarkan data 
sesungguhnya akan mengikuti garis diagonalnya. Uji normalitas yang pertama 
dengan melihat grafik secara histogram dan grafik normal p-plot sebagai mana 








Sumber : Data Diolah (Qutput Spss 21) 2017 
Dari gambar 4.2 Terlihat bahwa pola distribusi mendekati normal,karena data 
mengikuti arah garis grafik histogramnya. Dari gambar 4.3 normal probability plot 
ditas menunjukkan bahwa menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 
diagonal dan menunjukkan pola distribusi normal, sehingga dapat di simpulkan 
bahwa asumsi normallitas telah terpenuhi. 
b. Uji Multikolineritas 
Uji ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model bergresi ditemukan 
adanya kolerasi antara variabel independen.model yang baik seharusnya tidak terjadi 
kolerasi antara yang tinggi diantara variable bebas. Toleransi mengukur variabilitas 
variabel bebas yang terpilih yang tidak dapat dijelaskan oleh variabel bebas lainnya. 
Jadi nilai toleransi rendah sama dengan nilai VIF tinggi (karena VIF =1/toleransi) dan 
63 
 
menunjukkan adanya kolinearitas yang tinggi. Nilai cut off yang umum dipakai 
adalah tolerance 0,10 atau sama dengan nilai VIF diatas 10.berdasarkan aturan 
variance inflation factor(VIF)  dan tolerance, maka apabila VIF melebihi angka 10 
atau tolerance kurang dari 0.10  maka dinyatakan terjadi gejalah 
multikolinieritas.sebaliknya apabila nilai VIF kurang dari 10 atau tolerance lebih dari 




Model Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 
1 
(Constant)   
kualitas produk .609 1.642 
harga .609 1.642 
Sumber : Data Diolah (Output SPSS 21), 2017 
Berdasarkan tabel 4.11 Diatas, maka dapat diketahui nilai VIF untuk masing-masing 
variabel penelitian sebagai berikut .  
1. Nilai VIF untuk variabel kualitas produk sebesar 1.642 < 10 dan nilai 
tolerance sebesar 0.609 > 0.10. sehingga variabel keputusan pembelian dinyatakan 
tidak terjadi Multikolinieritas. 
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2. Nilai VIF untuk variabel harga sebesar 1.642 < 10 dan nilai tolerance sebesar 
0.609 > 0.10. sehingga variabel keputusan pembelian dinyatakan tidak terjadi 
Multikolinieritas. 
c. Uji Heteroksiditas  
Tujuan dari pengujian ini adalah untuk menguji apakah dalam sebuah kualitas 
produk regresi terjadi ketidak samaan varians dari residual dari satu pengamatan ke 
pengamatan yang lain. Jika varians dari residual dari satu pengamatan ke pengmtan 
yg lain tetap, maka disebut homoskedastisitas, dan jika varians berbeda disebut 
Heterosdastisitas. Model regresi yang baik adalah tidak terjadi Heterosdastisitas. 




Sumber : Data Diolah (Output SPSS 21), 2017 
Dari Grafik Scatterplot tersebut terlihat titik menyebar secara acak dan tidak 
membentuk suatu pola tertentu yang jelas, serta tersebar baik diatas maupun dibawah 
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angka 0 pada sumbu Y. hal ini berarti tidak terjadi Heterosdastisitas pada model 
regresi, sehingga model regresi layak dipakai untuk memprediksi jumlah keputusan 
pembelian berdasarkan masukan variabel independennya.  
F. Analisis Regresi Linear Berganda  
Regresi linear berganda untuk menganalisis pengaruh kualitas produk dan 
harga yang diberikan oleh produk Wahda Water terhadap konsumen Cv. Syifa Water 
5 In One. Hasil regresi berganda ditunjukkan dalam tabel 4.12 Sebagai berikut. 
Tabel 4.12 







T Sig. Collinearity Statistics 




(Constant) .606 1.056  .574 .568   
kualitas produk (x1) .801 .042 .919 19.260 .000 .609 1.642 
harga (x2) .022 .059 .018 .372 .711 .609 1.642 
a. Dependent Variable: keputusan pembeli(Y) 




Berdasarkan output SPSS statistics 21 for windows tabel 4. Maka, persamaan regresi 
linier berganda dapat diumuskan sebagai berikut : 
Y = 0.606 + 0.801 + 0.022 + e 
Interprestasi dari persamaan regresi linier berganda tersebut adalah sebagai berikut :  
a. a = 0.606 
nilai konstannya 0.606 menunjukkan bahwa keputusan pembeli akan konstan 
sebesar 0.606 jika tidak dipengaruhi variabel kualitas produk dan harga maka dapat 
diartikan bahwa kepuasan konsumen menurun sebesar 0.606 sebelum/tanpa adanya 
variabel kualitas produk dan harga (X1 dan X2 = 0).  
b. Β1= 0,801 
Variabel kualitas produk (X1) mempengaruhi keputusan pembeli  sebesar 
0,801 artinya, jika variabel kualitas produk (X1) mengalami peningkatan sebesar 1 
%,maka keputusan pembeli meningkat secara linier sebesar 0,801. Sebaliknya jika 
variabel kualitas (X1) mengalami penurunan , maka keputusan pembeli menurun 
pula. 
c. B2= 0,022 
Variabel harga (X2) mempengaruhi keputusan pembeli sebesar 0,022 artinya, 
jika variabel harga (X2) mengalami peningkatan sebesar 1% maka keputusan pembeli 
akan meningkat secara linier sebesar 0,022. Sebaliknya jika variabel harga (X2) 





G. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinan (r square) pada intinya mengukur berapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variansi variabel dependentnya. Nilai 
koefisien detrminan yang mendekati 1 variabel-variabel independennya menjelaskan 
hamper semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel dependen. 
Hasil perhitungan koefisien detrminasi penelitian ini dapt terlihat pada tabel 4.13 
sebagai berikut :  
Tabel 4.13 
 Hasil Perhitungan Koefisien Determinasi (R Square) 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 .930a .865 .863 1.960 
a. Predictors: (Constant), harga , kualitas produk 
Sumber : Data Diolah (Outpu SPSS 21), 2017 
Bedasarkan output SPSS tampak bahwa hasil dari perhitungn diperoleh nilai R 
sebesar 0.930 dengan kata lain hubungan antara variabel X terhadap variabel Y 
sebesar 0.930 atau sebesar 93,0% n dan nilai koefisien detrminasi(R Square) sebesar 
0.865 dengan kata lain hal ini menunjukkan bahwa besar persentase variasi keputusan 
pembeli yang bisa di jelaskan oleh variasi dari variabel bebas yaitu kualitas produk 
dan harga sebesar 86,3% sedangkan sisanya sebesar 13,7 % dijelaskan oleh variabel-




H. Uji Hipotesis  
a. Uji F  
Uji F dilakukan untuk mengetahui pengaruh semua variabel independen yang 
dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap 
variabel dependennya. Uji f dilakukan dengan membandingkan F hitung < a = 0,05 
juga dibuktikan dengan jika nilai F hitung >f tabel. Jika nilai signifikan f hitung 
dibawah a=0.05 dan jika f hitung >f tabel maka variabel independen dalam penelitian 
ini secara bersama-sama  berpengaruhi terhadap variabel dependen. Hasil perhitungan 
uji f dapat dilihat pada tabel 4.14 Sebagai berikut: 
Tabel 4.14 
Hasil Uji Simultan (F) 
ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 2397.920 2 1198.960 312.070 .000b 
Residual 372.670 97 3.842   
Total 2770.590 99    
a. Dependent Variable: keputusan pembeli 
b. Predictors: (Constant), harga , kualitas produk 
Sumber : Data Diolah (Qutput Spss 21) 2017 
Berdasarkan tabel 4.14 dari uji ANOVA atau Uji f dengan menggunakan 
aplikasi SPSS versi 21 dihasilkan nilai F hitung sebesar 312.070 nilai ini lebih besar 
dari F tabel yaitu 3.94 (Junaidi, 2010:3) atau Fhitung 312.070 > Ftabel 3.94 dengan 
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probabilitas 0.000. Karena nilai probabilitas jauh lebih kecil dari 0.05 maka model 
regresi dapat digunakan untuk memprediksi keputusan pembeli atau dapat dikatakan 
bahwa kedua variabel kualitas produk dan harga secara bersama-sama berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembeli.  
b. Uji T 
Uji t dilakukan untuk mengetahui pengaruh variabel independen (kualitas 
produk dan harga) secara parsial terhadap variabel variabel dependen (keputusan 
pembelian) dan menganggap variabel lain konstan.signifikansi tersebut dapat di 
estimasi dengan membandingkan antara nilai t tabel dengn t hitung. berdasarkan tabel 
4.15 perhitungan uji t dapat dilihat hasil pengujian parsial terhadap masing-masing 
variabel independen (kualitas produk dan harga) secara parsial terhadap variabel 
dependennya (keputusan pembelian) dapat di analisa sebagai berikut; 
Tabel 4.15 






B Std. Error Beta 
1 
(Constant) .606 1.056  .574 .568 
kualitas produk .801 .042 .919 19.260 .000 
Harga .022 .059 .018 .372 .711 




1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Air Mineral 
Wahdah Water 
Berdasarkan tabel 4.12 Didapatkan nilai koefisien kualitas produk sebesar 
0,801 dan signifikan untuk variabel kualitas produk adalah 0,000 dan dinyatakan 
lebih kecil dari  taraf a=0,05 (0,000<0,05). Hal ini menunjukkan juga dengan nilai t 
hitung = 19.260 dan nilai t tabel dengan tingkat signifikan 5% (0,05) pada derajat 
kebebasan df (100-2) 98 adalah 0,1966 sehinnga t hitung > t tabel (19.260>0,1966). 
Dari hasil tersebut sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas produk 
mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian air mineral 
wahdah water. Hal ini sesuai dengan hipotesis sebelumnya bahwa kualitas produk 
berpengaruh positif  terhadap keputusan pembelian. 
2. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Air Mineral Wahdah 
Water 
Berdasarkan tabel 4.12 Di dapatkan nilai koefisien harga sebesar 0.022 dan 
nilai signifikan untuk variabel harga adalah 0.711 dan dinytakan lebih kecil dari taraf 
a=0.05( 0,711>0,05). Hal inimenunjjukkan juga dengan nilai t hitung = 0.372 dan 
nilai t tabel dengan tingkat signifikan 5% (0,05) pada derajat kebebasan df = (100-2) 
98 adalah 0,1966  sehingga t hitung > t tabel (0.372 > 0,1966).dari hasil tersebut 
dapat disimpullkan bahwa variabel harga mempunyai pengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian air mineral wahdah water. Hal ini sesuai dengan 




I. Pembahasan Hasil Penelitian 
  Islam merupakan agama yang sempurna, yang mengatur berbagai 
permasalahan baik masalah aqidah, ubudiah, maupun muamalah serta akhlak 
yang berlandaskan dengan Al-qur’an dan hadist. Salah satu kegiatan jual-beli 
(muamalah) diantaranya kegiatan ekonomi, dimana ekonomi adalah cabang ilmu 
yang membahas aktivitas manusia baik individu maupun kelompok dalam usaha 
untuk memenuhi kebutuhan hidupnya. Pelaksanaan jual beli muamalah harus 
dilakukan dengan prinsip ekonomi islam. 
  Ekonomi islam adalah ekonomi yang dijiwai ajaran-ajaran islam. Ekonomi 
islam menyangkut kumpulan prinsip umum tentang perilaku ekonomi umat yang 
diambil dari Al-Qur’an dan Sunnah Nabi Muhammad SAW  dan pondasi  
ekonomi tersebut dibangun atas dasar pokok-pokok itu dengan 
mempertimbangkan kondisi lingkungan dan waktu. 
 Islam mengajarkan kepada umatnya agar melakukan bisnis secara baik-
baik, bisnis yang lebih menekankan kepada persamaan, keadilan, keuntungan 
antara produsen dan konsumen. Banyak ditemukan iklan yang mengandung 
unsur manipulasi, dan penyimpangan. Hal ini sesuai dengan firman Allah dalam 
Al-qur’an surat An-Nahl ayat 105 dinyatakan :  




لَّٱ بِ‍َٔا َنوُنِمُۡؤي 
َ









“Sesungguhnya yang mengada-adakan kebohongan, hanyalah orang-orang 
yang tidak beriman kepada ayat-ayat Allah, dan mereka itulah orang-orang 
pendusta”. 
 
Dalam hal ini hendaknya dalam menyampaikan iklan produsen menjauhkan dari 
segala yang dilarang oleh ketentuan dalam Islam, seperti melakukan manipulasi, 
penipuan dan sebagainya. 
 Berdasarkan teori diatas,dapat disimpulkan bahwa dalam melakukan 
aktivitas bisnis harus sesuai dengan aturan yang ada dalam konteks Islam. 
Perusahaan air mineral merupakan salah satu bisnis yang bergerak dibidang 
minuman yang telah melakukan dengan aturan Islam. Dalam menyampaikan 
pesan tidak melakukan penipuan dari segi produk, dan harga. 
Adapun dalam keputusan pembelian konsumen hendaknya melakukan 
prinsip konsumsi yang sesuai dengan aturan Islam. Beberapa prinsip dasar dalam 
hal konsumsi adalah prinsip syariah diantaranya: 
   Memperhatikan tujuan konsumsi, perilaku konsumsi muslim dari segi 
tujuan tidak hanya mencapai kepuasan dari konsumsi barang, melainkan berfungsi 
“ibadah” dalam rangka mendapat ridha Allah SWT sebagaimana firman Allah 






لُك َدنِع ۡمُكَتَنِيز 
ْ
اوُذُخ َمَداَء ِٓنََِبَي۞ٱ 
ْ









ل ٣١  
Terjemahannya: 
 
“makan dan minumlah, dan janganlah berlebih-lebihan. Sesungguhnya 




Memperhatikan kaidah ilmiah, dalam berkonsumsi seorang muslim harus 
memperhatikan prinsip kebersihan, prinsip kebersihan mengandung arti barang 
yang dikonsumsi harus bebas dari kotoran maupun penyakit, demikian juga harus 
menyehatkan, bernilai gizi, dan memiliki manfaat tidak mempunyai 
kemudharatan. Sebagaimana firman Allah SWT dalam surat Al Baqarah ayat 172: 
اَه ُّي
َ
أ ََٰٓي ٱ َنيِ
َّ






اوُرُكۡش  ُهاَِّيإ ۡمُتنُك ِنإ ِ َِّلل
 َنوُدُبۡعَت١٧٢  
Terjemahannya:  
 
“Hai orang-orang yang beriman, makanlah diantara rezeki yang baik-baik 
yang kami berikan kepadamu dan bersyukurlah kepada Allah , jika benar-
benar kepada-Nya kamu menyembah”. 
 
Memperhatikan bentuk konsumsi, dari segi bentuk konsumsi, seorang muslim 
harus memperhatikan apapun yang dikonsumsinya hal ini tentu berhubungan 
dengan adanya batasan orang muslim dalam mengonsumsi suatu barang dan jasa. 
Seorang muslim dilarang misalnya mengonsumsi daging babi, bangkai, darah, 
minuman keras (khamr), candu, narkotik, dan berjudi. Sebagaimana firman Allah 
SWT dalam surat Al-Baqarah ayat 173 : 
اَم َِّنإ  ُمُكۡيَلَع َم َّرَحٱ َةَتۡيَم
ۡ




لۡ  ِِهب َِّله
ُ
أ ٓ اَمَوۦ  ِۡيَِۡغلٱ ِه
َّلل 
 ِنَمَفٱ َّرُطۡض  َِّنإ ِِۚهۡي
َلَع َمِۡثإ ََٓلَف ٖدَعَ 
َ
لََو ٖغَاب َۡيَۡغ ٱ َ َّلل  ٌميِحَّر ٞروُفَغ١٧٣  
Terjemahannya:  
 
“Sesungguhnya Allah hanya mengharamkan bagimu bangkai, darah, daging 
babi, dan binatang yang (ketika disembelih) disebut (nama) selain Allah. 
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Tetapi barangsiapa dalam keadaan terpaksa (memakannya) sedang dia tidak 
menginginkannya dan tidak (pula) melampaui batas, maka tidak ada dosa 
baginya. Sesungguhnya Allah Maha Pengampun lagi Maha Penyayang” 
 
Prinsip kuantitas diantaranya Sederhana, tidak bermewah-mewahan. 
Sesungguhnya kuantitas konsumsi yang terpuji dalam kondisi yang wajar adalah 
sederhana. Maksudnya, berada diantara boros dan pelit. Kesederhanaan ini 
merupakan salah satu sifat hamba Allah Yang Maha Pengasih, seperti yang 
disebutkan dalam firmanNya, surat Al Furqan ayat 67: 
 َوٱ َنيِ
َّ




أ ٓاَِذإ اٗماََوق َِكَلَذ َۡيَب َنَكََو 
ْ
او ُُتَۡقَي َۡملَو 
ْ
اُوِفُۡسۡي ۡم٦٧  
Terjemahnya:  
 
“ Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta), mereka tidak 
berlebihan, dan tidak (pula) kikir, dan adalah (pembelanjaan itu) di tengah-
tengah antara yang demikian” 
 
Kesesuaian antara pemasukan dengan konsumsi adalah hal yang sesuai dengan 
fitrah manusia dan realita. Diantaranya firman Allah SWT dalam surat At-Thalaq 
ayat 7 : 
 ِۡقفنُِلِ  ِِهتَعَس نِ لم ٖةَعَس وُذ ۦه  ُه
ُقِۡزر ِهۡيَلَع َرُِدق نَمَوۥ  ِم ِۡقفنُي
ۡ
لَف َُهَىتاَء ٓ ا َّمٱ ْۚ ُ َّلل  
َ
لَ
 ُِفللَُكيٱ ُ َّلل  ُلَعۡجَيَس ْۚ اََهَىتاَء ٓاَم 
َّ
ِلَإ اًسۡفَنٱ ُ َّلل  ا ُٗۡسۡي ٖۡسُۡع َدۡعَب٧  
Terjemahannya :  
 
“Hendaklah orang yang mampu memberi nafkah menurut kemampuannya. 
Dan orang yang disempitkan rezekinya hendaklah memberi nafkah dari harta 
yang diberikan Allah kepadanya. Allah tidak memikulkan beban kepada 
seseorang melainkan sekedar apa yang Allah berikan kepadanya. Allah kelak 







Untuk nafkah diri, istri, anak, dan saudara, manusia diwajibkan untuk memenuhi 
kebutuhan diri dan mendahulukannya atas pemenuhan kebutuhan orang lain, hal 
ini sesuai dengan sabda Rasulullah SAW:  
“Mulailah dengan dirimu sendiri. Maka bersedekahlah untuk diri itu. Kelebihan 
sesuatu yang kamu miliki adalah untuk keluargamu dan kelebihan selanjutnya 
adalah untuk para kerabatmu.” 
 
   Untuk memperjuangkan agama Allah, diantara karunia Allah yang 
diberikan kepada hamba mukmin-Nya adalah karunia berupa harta dan adanya 
semangat untuk membelanjakan harta itu dijalan yang dibenarkan oleh syariat. 
Diantara jalan yang dibenarkan syariat itu adalah membelanjakan harta dijalan 
Allah. Allah berfirman dalam surat At-Taubah ayat 111 : 
 َِّنإ۞ٱ َ َّلل ٱ َى ََتَۡش  َنِمٱ َِينِمۡؤُم
ۡ






أٱ ْۚ َةَّن َ
ۡ
لۡ  ِفِ َنُوِلَتَُقي
 ِلِيبَسٱ ِ َّلل  ِفِ ا
ٗلقَح ِهۡيَلَع اًدَۡعو هَنُولَتۡقُيَو َنُولُتۡقَيَفٱ َِةىَرۡوَّلت  َوٱ ِليِنج ِ
ۡ





أ ۡنَمَو ِ هِدۦ  َنِمٱ ِْۚ َّلل  َفٱ 
ْ
او ُِۡشِبَتۡس  ُمُكِعۡيَِببٱيِ
َّ





ل ١١١  
Terjemahannya:  
 
“Sesungguhnya Allah telah membeli dari orang-orang mukmin diri dan harta 
mereka dengan memberikan surga untuk mereka. Mereka berperang pada 
jalan Allah; lalu mereka membunuh atau terbunuh. (Itu telah menjadi) janji 
yang benar dari Allah di dalam Taurat, Injil dan Al Quran. Dan siapakah yang 
lebih menepati janjinya (selain) daripada Allah? Maka bergembiralah dengan 
jual beli yang telah kamu lakukan itu, dan itulah kemenangan yang besar” 
 
Prinsip moralitas mengandung arti ketika berkonsumsi terhadap suatu barang, 
maka dalam rangka menjaga martabat manusia yang mulia, berbeda dengan 
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makhluk Allah lainnya. Sehingga dalam berkonsumsi harus menjaga adab dan 
etika (tertib) yang disunnahkan oleh Nabi Muhammad SAW.  
Dalam suatu riwayat Abu Hurairah r.a berkata:  
“Bahwa Rasulullah SAW tidak pernah sekalipun mencela makanan, jika beliau 
tidak tertarik kepadanya maka beliau meninggalkannya.” (HR. Abu Daud). 
 
Berdasarkan hasil dalam melakukan keputusan pembelian konsumen telah 
melakukan prinsip konsumsi yang sesuai dengan prinsip syariah dengan 
memperhatikan tujuan konsumsi, memperhatikan pirinsip kebersihan, 
memperhatikan bentuk konsumsi (tidak mengonsumsi daging babi, bangkai, 
darah, khamr, candu, narkotik dan berjudi), memperhatikan prinsip kuantitas 
(sederhana, tidak bermewah-mewahan/ tidak boros), prinsip prioritas dan prinsip 
moralitas. 
1. Kualitas Produk Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian  
Berdasarkan hasil perhitungan analisis statistik, diketahui bahwa kualitas 
produk  berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, yang 
berarti bahwa semakin tinggi kualitas produk Wahdah Water, maka keputusan 
pembelian Wahdah Water oleh konsumen juga akan semakin tinggi. Hal ini senada 
dengan pendapat dari Kotler dan Amstrong (2008) bahwa semakin baik kualitas 
produk yang dihasilkan maka akan memberikan kesempatan kepada konsumen untuk 
melakukan keputusan pembelian. Pendapat Kotler dan Amstrong (2008) tersebut, 
didukung dengan sebuah teori yang mengatakan bahwa terdapat kecenderungan bagi 
konsumen untuk memilih produk makanan yang berkualitas, sesuai dengan selera dan 
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keinginan serta memiliki harga yang relatif terjangkau (Nabhan dan Kresnaini, 2005). 
Jika konsumen merasa cocok dengan suatu produk dan produk tersebut dapat 
memenuhi kebutuhannya, maka konsumen akan mengambil keputusan untuk 
membeli produk tersebut terus menerus (Nabhan dan Kresnaini, 2005). Konsep Islam 
mengatakan bahwa dalam menjalankan suatu usaha jangan memberikan yang buruk 
atau tidak berkualitas, melainkan yang berkualitas kepada orang lain. Sebagaimana 
dalam QS Al-Baqarah/2:267. 
اَه ُّي
َ
أ ََٰٓي  َنيِ
َّ
لَّٱ  َنِ لم مَُكل اَنَۡجرۡخ
َ


























أ َ َّللٱ  يِنَِغ  ٌديَِحَ٢٦٧  
Terjemahnya ; 
“Hai orang-orang yang beriman, nafkahkanlah (di jalan allah) sebagian dari 
hasil usahamu yang baik-baik dan sebagian dari apa yang Kami keluarkan dari 
bumi untuk kamu. Dan janganlah kamu memilih yang buruk-buruk lalu kamu 
menafkahkan dari padanya, padahal kamu sendiri tidak mau mengambilnya 
melainkan dengan memincingkan mata terhadapnya. Dan ketahuilah, bahwa 
Allah Maha Kaya lagi Maha Terpuji” 
 
2. Harga Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian  
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa harga  berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Menurut Augusty Ferdinand (2006), harga 
merupakan salah satu variabel penting dalam pemasaran, dimana harga dapat 
mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu produk, 
karena berbagai alasan. Hal tersebut sesuai dengan hipotesis sebelumnya dimana 
Hasil analisis secara simultan menunjukkan bahwa variabel harga (X1) berpengaruh 
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terhadap keputusan pembelian konsumen (Asril, 2014). Islam memandang bahwa 
harga haruslah disesuaikan dengan kondisi barang yang dijual (Tamamuddin, 2012: 
271). Selain itu, penelitian ini sesuai dengan Dalam sebuah hadits beliau bersabda:   






أَف ٍماَعَط ِةَْبُْص 
َ
َعَل لَرَم َملَلََسو ِْهيَلَع َُّللا
 ُْهتَباَص
َ
أ َلاَق ِماَع لَطلا َبِحاَص َاي اَذَه اَم َلاَقَف ًَلََلب ُهُِعباَص
َ
أ ْٰ َلاَنَف اَهِيف ُهََدي
 ُهاََري ْ
َ




أ َلَاق ِ لَللا َلوَُسر َاي ُءاَم لَسلا  لَشَغ ْنَم ُسالَلا
 لِنِِم َْسَيلَف(ملسم هور) 
Terjemahannya: 
“Dari Abu Hurairah ra bahwa Rasulullah pernah melewati setumpuk makanan, 
lalu beliau memasukkan tangannya kedalamnya kemudian tangan beliau 
menyentuh sesuatu yang basah, maka beliau bertanya Apa ini wahai pemilik 
makanan ? sang pemilik menjawab makanan tersebut terkena air hujan 
Rasulullah. Beliau bersabda, mengapa kamu tidak meletakannya dibagian luar 
agar manusia melihatnya ? Ketahuilah barang siapa menipu maka dia bukan 
dari golongan kami” (HR. Muslim. No 102). 
Hadis diatas menjelaskan bahwa larangan menipu dalam menjual produk atau barang. 
Tidak boleh menyembunyikan kekurangan barang tersebut kemudian menjualnya 
dengan harga yang mahal barang normal tetapi disesuaikan dengan kondisi barang 
dan kualitasnya. Sehingga penetapan harga yang dilakukan wahdah water sudah 
sesuai dengan syariat islam. Bahwa dalam menetapkan harga harus sesuai dengan 
kualitas sehingga tidak ada yang dizalimi penjual maupun konsumen. 
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa harga telah menjadi pertimbangan 
konsumen untuk mengonsumsi di air mineral wahdah water karena telah sesuai 
dengan kualitasnya. Dengan melihat bahwa analisis data deskriptif seluruh responden 
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yang memiliki persepsi yang baik dalam menanggapi pernyataan variabel harga, 
maka toko Cv Syifa water 5 in 1 harus mempertahankan kondisi seperti ini agar 







Berdasarkan analisis data yang di lakukan dan pembahasan yang telah 
di kemukakan , maka di peroleh kesimpulan sebagai berikut: 
1. Variabel kualitas produk (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembeli (Y) air mineral wahdah water. 
2. Variabel harga (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembeli (Y) air mineral wahdah water. 
 
B. SARAN 
Berdasarkan  kesimpulan yang diambil  maka saran peneliti terhadap : 
1. Cv. Syifa Water 5 In One adalah sebagi berikut : 
Perusahaan harus mempertahankan kualitas produk dan harus 
memperhatikan penetapan harga agar harga yang ditawarkan wajar 
kepada konsumen. 
2. Untuk Peneliti Selanjutnya  
Pada penelitian ini diketahui bahwa ada dua variabel yang 
memengaruhi keputusan pembelian, diharapkan peneliti selajutnya 
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 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
17-19 tahun 1 1.0 1.0 1.0 
20-24 tahun 42 42.0 42.0 43.0 
25-29 tahun 20 20.0 20.0 63.0 
30-34 tahun 15 15.0 15.0 78.0 
>34 tahun 22 22.0 22.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
Jenis kelamin  
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Laki-laki 45 45.0 45.0 45.0 
Perempuan 55 55.0 55.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
Pekerjaan  
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Pelajar-Mahasiswa 41 41.0 41.0 41.0 
Pegawai-Karyawan 16 16.0 16.0 57.0 
Pegusaha-Wiraswasta 15 15.0 15.0 72.0 
Ibu umah tangga 17 17.0 17.0 89.0 
lain-lain 11 11.0 11.0 100.0 








Penghasilan Perbulan  
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
<500000 25 25.0 25.0 25.0 
500000-1000000 9 9.0 9.0 34.0 
1000000-1500000 12 12.0 12.0 46.0 
1500000-2000000 10 10.0 10.0 56.0 
>2000000 44 44.0 44.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
 









1.00 12 12.0 12.0 12.0 
2.00 4 4.0 4.0 16.0 
3.00 13 13.0 13.0 29.0 
4.00 38 38.0 38.0 67.0 
5.00 33 33.0 33.0 100.0 










1.00 10 10.0 10.0 10.0 
2.00 5 5.0 5.0 15.0 
3.00 10 10.0 10.0 25.0 
4.00 41 41.0 41.0 66.0 
5.00 34 34.0 34.0 100.0 










1.00 6 6.0 6.0 6.0 
2.00 8 8.0 8.0 14.0 
3.00 26 26.0 26.0 40.0 
4.00 46 46.0 46.0 86.0 
5.00 14 14.0 14.0 100.0 










1.00 10 10.0 10.0 10.0 
2.00 7 7.0 7.0 17.0 
3.00 14 14.0 14.0 31.0 
4.00 34 34.0 34.0 65.0 
5.00 35 35.0 35.0 100.0 




 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
1.00 7 7.0 7.0 7.0 
2.00 7 7.0 7.0 14.0 
3.00 31 31.0 31.0 45.0 
4.00 36 36.0 36.0 81.0 
5.00 19 19.0 19.0 100.0 





 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
1.00 2 2.0 2.0 2.0 
2.00 11 11.0 11.0 13.0 
3.00 34 34.0 34.0 47.0 
4.00 36 36.0 36.0 83.0 
5.00 17 17.0 17.0 100.0 




 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
1.00 1 1.0 1.0 1.0 
2.00 8 8.0 8.0 9.0 
3.00 24 24.0 24.0 33.0 
4.00 41 41.0 41.0 74.0 
5.00 26 26.0 26.0 100.0 




 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
2.00 9 9.0 9.0 9.0 
3.00 29 29.0 29.0 38.0 
4.00 40 40.0 40.0 78.0 
5.00 22 22.0 22.0 100.0 






 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
1.00 2 2.0 2.0 2.0 
2.00 2 2.0 2.0 4.0 
3.00 19 19.0 19.0 23.0 
4.00 48 48.0 48.0 71.0 
5.00 29 29.0 29.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X2_4 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
1.00 3 3.0 3.0 3.0 
2.00 18 18.0 18.0 21.0 
3.00 36 36.0 36.0 57.0 
4.00 17 17.0 17.0 74.0 
5.00 26 26.0 26.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X2_5 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
1.00 10 10.0 10.0 10.0 
2.00 6 6.0 6.0 16.0 
3.00 13 13.0 13.0 29.0 
4.00 41 41.0 41.0 70.0 
5.00 30 30.0 30.0 100.0 








 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
1.00 11 11.0 11.0 11.0 
2.00 5 5.0 5.0 16.0 
3.00 10 10.0 10.0 26.0 
4.00 34 34.0 34.0 60.0 
5.00 40 40.0 40.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
y1_1 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
1.00 5 5.0 5.0 5.0 
2.00 10 10.0 10.0 15.0 
3.00 23 23.0 23.0 38.0 
4.00 38 38.0 38.0 76.0 
5.00 24 24.0 24.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
y1_2 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
1.00 9 9.0 9.0 9.0 
2.00 6 6.0 6.0 15.0 
3.00 14 14.0 14.0 29.0 
4.00 38 38.0 38.0 67.0 
5.00 33 33.0 33.0 100.0 








 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
1.00 10 10.0 10.0 10.0 
2.00 5 5.0 5.0 15.0 
3.00 13 13.0 13.0 28.0 
4.00 42 42.0 42.0 70.0 
5.00 30 30.0 30.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
Y1_4 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
1.00 11 11.0 11.0 11.0 
2.00 3 3.0 3.0 14.0 
3.00 10 10.0 10.0 24.0 
4.00 41 41.0 41.0 65.0 
5.00 35 35.0 35.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
y1_5 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
1.00 6 6.0 6.0 6.0 
2.00 9 9.0 9.0 15.0 
3.00 25 25.0 25.0 40.0 
4.00 37 37.0 37.0 77.0 
5.00 23 23.0 23.0 100.0 









 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 
kualitas produk (x1) 100 6 30 21.99 6.071 
harga (x2) 100 8 30 22.65 4.314 
keputusan pembelian (Y) 100 5 25 18.71 5.290 
Valid N (listwise) 100     
 
Descriptive Statistics 
 N Mean Std. Deviation 
x1_1 100 3.76 1.288 
X1_2 100 3.84 1.237 
X1_3 100 3.54 1.029 
X1_4 100 3.77 1.278 
X1_5 100 3.53 1.096 
X1_6 100 3.55 .968 
Valid N (listwise) 100   
 
Descriptive Statistics 
 N Mean Std. Deviation 
Y1_1 100 3.66 1.103 
Y1_2 100 3.80 1.223 
Y1_3 100 3.77 1.221 
Y1_4 100 3.86 1.247 
Y1_5 100 3.62 1.117 
Valid N (listwise) 100   
 
Descriptive Statistics 
 N Mean Std. Deviation 
X2_1 100 3.83 .943 
X2_2 100 3.75 .903 
X2_3 100 4.00 .865 
X2_4 100 3.45 1.149 
X2_5 100 3.75 1.234 
X2_6 100 3.87 1.300 
Valid N (listwise) 100   
 
Correlations 





1 .889** .754** .770** .742** .650** .921** 
Sig. (2-tailed) 
 .000 .000 .000 .000 .000 .000 




.889** 1 .743** .756** .741** .648** .915** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 .000 




.754** .743** 1 .702** .693** .632** .855** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 .000 




.770** .756** .702** 1 .723** .601** .873** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 .000 




.742** .741** .693** .723** 1 .817** .889** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 .000 




.650** .648** .632** .601** .817** 1 .811** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  .000 





.921** .915** .855** .873** .889** .811** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 
N 100 100 100 100 100 100 100 







 X2_1 X2_2 X2_3 X2_4 X2_5 X2_6 Harga 
X2_1 
Pearson Correlation 1 .815** .632** .658** .189 .147 .789** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .060 .146 .000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X2_2 
Pearson Correlation .815** 1 .582** .771** .116 .092 .771** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .252 .360 .000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X2_3 
Pearson Correlation .632** .582** 1 .407** .350** .333** .769** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .001 .000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X2_4 
Pearson Correlation .658** .771** .407** 1 -.105 -.217* .558** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .298 .030 .000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X2_5 
Pearson Correlation .189 .116 .350** -.105 1 .823** .642** 
Sig. (2-tailed) .060 .252 .000 .298  .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X2_6 
Pearson Correlation .147 .092 .333** -.217* .823** 1 .597** 
Sig. (2-tailed) .146 .360 .001 .030 .000  .000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
Harga 
Pearson Correlation .789** .771** .769** .558** .642** .597** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 











 Y1_1 Y1_2 Y1_3 Y1_4 Y1_5 Keputusan 
Pembeli 
Y1_1 
Pearson Correlation 1 .765** .661** .677** .640** .833** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Y1_2 
Pearson Correlation .765** 1 .848** .869** .654** .929** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Y1_3 
Pearson Correlation .661** .848** 1 .933** .690** .931** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Y1_4 
Pearson Correlation .677** .869** .933** 1 .715** .944** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Y1_5 
Pearson Correlation .640** .654** .690** .715** 1 .824** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Keputusan Pembeli 
Pearson Correlation .833** .929** .931** .944** .824** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 100 













Hasil Uji Reliabilitas  
Reliability Statistics 










Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) .606 1.056  .574 .568   
kualitas produk .801 .042 .919 19.260 .000 .609 1.642 
harga .022 .059 .018 .372 .711 .609 1.642 
a. Dependent Variable: keputusan pembeli 
 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .930a .865 .863 1.960 
a. Predictors: (Constant), harga , kualitas produk 
ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 2397.920 2 1198.960 312.070 .000b 
Residual 372.670 97 3.842   
Total 2770.590 99    
a. Dependent Variable: keputusan pembeli 
b. Predictors: (Constant), harga , kualitas produk 
 
NILAI PERNYATAAN KOUSIONER 
 
NO X1-1 X1-2 X1-3 X1-4 X1-5 X1-6 
TOTAL 
x1 X2-1 X2-2 X2-3 X2-4 X2-5 X2-6 
TOTAL 
x2 
1 3 4 4 4 4 3 22 4 4 4 4 4 4 24 
2 4 3 2 3 3 4 19 3 3 4 3 3 4 20 
3 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 5 5 26 
4 5 5 4 5 5 4 28 3 3 4 2 5 5 22 
5 5 4 4 4 3 3 23 4 3 4 2 5 5 23 
6 5 5 4 4 4 4 26 5 4 5 4 4 5 27 
7 5 5 4 5 4 4 27 3 3 3 3 4 4 20 
8 5 5 5 3 5 4 27 5 5 5 5 5 5 30 
9 5 5 5 5 5 5 30 5 4 5 4 5 5 28 
10 5 5 5 5 4 4 28 5 5 4 4 5 5 28 
11 4 4 3 4 3 3 21 3 3 3 3 3 3 18 
12 5 5 4 5 4 4 27 4 4 4 2 4 5 23 
13 4 5 4 5 4 5 27 4 5 4 5 4 5 27 
14 5 4 4 5 4 5 27 4 5 4 5 4 5 27 
15 4 4 4 4 5 5 26 5 5 5 5 5 5 30 
16 4 5 4 5 5 5 28 4 4 4 4 4 4 24 
17 4 4 4 5 5 4 26 4 4 4 5 5 5 27 
18 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 
19 5 5 4 5 5 5 29 5 5 5 4 4 5 28 
20 5 4 5 4 4 4 26 4 4 4 4 4 4 24 
21 4 5 4 5 5 5 28 5 4 5 5 5 5 29 
22 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
23 5 4 4 5 4 4 26 4 4 4 4 4 4 24 
24 2 2 2 1 3 3 13 2 2 1 2 3 2 12 
25 5 5 3 4 3 3 23 3 3 4 2 4 5 21 
26 4 3 4 4 3 3 21 4 4 3 3 5 5 24 
27 5 5 4 5 5 4 28 3 4 5 3 5 5 25 
NILAI PERNYATAAN KOUSIONER 
 
28 4 4 4 4 4 4 24 4 3 4 2 4 4 21 
29 3 4 4 4 4 4 23 4 3 2 3 4 4 20 
30 4 5 4 3 4 5 25 3 4 3 3 4 5 22 
31 4 4 3 3 3 3 20 2 2 3 1 4 4 16 
32 5 5 4 4 4 4 26 4 4 4 3 4 5 24 
33 5 5 5 3 2 2 22 4 4 4 3 3 5 23 
34 4 4 3 4 3 3 21 3 3 4 3 3 4 20 
35 4 4 3 4 3 3 21 3 3 3 4 4 3 20 
36 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 
37 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 
38 2 2 3 2 2 2 13 2 3 3 3 2 2 15 
39 3 4 4 5 4 4 24 3 3 4 2 4 4 20 
40 4 4 3 4 3 3 21 4 3 4 2 4 4 21 
41 1 1 1 1 1 2 7 4 4 4 5 1 1 19 
42 1 1 1 1 1 1 6 5 5 3 5 1 1 20 
43 1 1 1 1 1 2 7 3 3 3 5 1 1 16 
44 1 1 2 2 2 2 10 5 4 5 5 5 1 25 
45 2 2 2 2 2 2 12 4 4 4 5 1 1 19 
46 1 1 3 1 1 1 8 5 5 5 5 2 2 24 
47 1 1 3 2 3 2 12 5 5 5 5 1 1 22 
48 1 1 2 1 2 2 9 4 4 4 5 1 1 19 
49 1 1 1 1 2 2 8 5 5 5 5 1 1 22 
50 1 1 1 1 3 3 10 5 5 4 5 1 1 21 
51 4 4 4 3 4 4 23 3 3 4 2 5 5 22 
52 5 4 4 5 4 4 26 5 4 5 4 5 5 28 
53 5 5 5 3 5 5 28 5 5 5 3 5 5 28 
54 4 5 4 5 4 3 25 4 4 5 4 5 5 27 
55 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
NILAI PERNYATAAN KOUSIONER 
 
56 5 5 4 4 4 4 26 5 5 4 3 5 5 27 
57 3 3 4 4 3 3 20 4 4 4 3 4 4 23 
58 3 3 3 4 4 4 21 4 4 4 3 4 4 23 
59 3 4 3 3 3 3 19 2 3 4 3 3 3 18 
60 4 4 4 3 3 3 21 4 3 4 3 3 4 21 
61 4 4 3 5 4 4 24 3 4 4 3 4 4 22 
62 3 3 3 5 4 3 21 4 4 4 4 4 5 25 
63 3 3 3 4 3 4 20 3 3 4 3 3 4 20 
64 4 4 4 5 4 3 24 5 5 5 5 5 4 29 
65 3 3 4 5 3 4 22 2 2 4 2 4 4 18 
66 4 4 4 4 4 3 23 4 4 4 3 4 4 23 
67 4 5 4 4 3 3 23 4 4 5 3 4 5 25 
68 1 2 4 1 1 4 13 4 4 4 3 1 4 20 
69 5 4 4 5 3 3 24 4 5 5 5 5 4 28 
70 2 4 2 2 2 2 14 4 4 4 3 2 2 19 
71 3 4 3 3 3 3 19 3 3 3 3 3 3 18 
72 5 4 4 5 3 3 24 4 3 3 3 5 4 22 
73 4 4 4 5 3 3 23 3 3 3 3 3 3 18 
74 4 4 4 5 4 4 25 3 3 4 2 4 4 20 
75 4 4 3 3 4 4 22 2 2 3 2 4 4 17 
76 3 4 4 4 3 4 22 3 3 4 3 4 4 21 
77 3 3 3 3 3 3 18 3 3 3 3 3 3 18 
78 3 3 2 4 3 3 18 4 4 3 4 3 3 21 
79 4 4 4 4 4 3 23 4 4 2 4 4 4 22 
80 4 4 4 4 4 3 23 4 4 4 3 4 4 23 
81 4 4 3 4 3 4 22 4 4 3 3 4 4 22 
82 4 4 3 4 3 4 22 3 3 4 3 4 3 20 
83 4 5 3 3 4 4 23 4 2 3 2 2 4 17 
NILAI PERNYATAAN KOUSIONER 
 
84 5 4 5 5 5 5 29 2 2 4 1 4 4 17 
85 4 5 4 5 4 4 26 4 4 5 2 4 5 24 
86 1 1 2 1 1 3 9 3 3 3 3 2 1 15 
87 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 
88 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 
89 5 5 5 4 3 3 25 5 5 5 5 2 2 24 
90 1 2 1 2 1 2 9 1 2 1 2 1 1 8 
91 4 5 3 5 4 3 24 5 3 5 3 5 5 26 
92 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 
93 5 5 4 5 3 3 25 4 4 5 3 5 5 26 
94 5 4 3 4 4 4 24 4 3 4 2 4 5 22 
95 5 4 3 2 4 4 22 3 4 4 2 5 5 23 
96 4 5 4 4 4 3 24 5 4 5 3 4 3 24 
97 4 3 3 4 3 3 20 3 3 3 3 3 3 18 
98 5 5 3 3 5 5 26 3 2 4 1 5 5 20 
99 4 5 3 4 3 3 22 2 2 4 2 4 5 19 









NILAI PERNYATAAN KOUSIONER 
 
NO Y-1 Y-2 Y-3 Y-4 Y-5 
TOTAL 
Y 
1 4 4 4 4 4 20 
2 3 4 4 4 3 18 
3 4 4 3 4 4 19 
4 4 5 4 5 4 22 
5 4 5 5 5 3 22 
6 5 5 4 5 4 23 
7 4 5 5 5 3 22 
8 4 5 5 5 5 24 
9 5 5 5 5 5 25 
10 5 5 5 5 4 24 
11 3 3 3 3 3 15 
12 4 4 4 4 4 20 
13 4 5 4 5 4 22 
14 4 5 4 5 4 22 
15 4 4 4 4 4 20 
16 5 5 4 4 4 22 
17 5 4 4 4 5 22 
18 5 4 4 4 4 21 
19 4 5 5 5 5 24 
20 5 4 4 5 4 22 
21 5 5 5 5 5 25 
22 4 4 4 4 4 20 
23 4 4 4 4 4 20 
24 2 1 2 2 3 10 
25 4 5 4 5 3 21 
26 4 5 5 5 5 24 
27 5 5 5 5 5 25 
NILAI PERNYATAAN KOUSIONER 
 
28 3 4 3 4 4 18 
29 3 3 2 4 2 14 
30 5 4 4 4 3 20 
31 4 4 4 4 5 21 
32 5 5 5 5 4 24 
33 4 4 4 4 5 21 
34 3 4 3 3 3 16 
35 4 3 4 3 5 19 
36 5 5 5 5 5 25 
37 5 4 5 5 4 23 
38 3 3 2 2 2 12 
39 5 5 5 4 4 23 
40 3 3 3 4 4 17 
41 1 1 1 1 2 6 
42 1 1 1 1 1 5 
43 2 1 1 1 2 7 
44 2 2 1 1 1 7 
45 3 2 1 1 1 8 
46 2 1 1 1 1 6 
47 3 1 1 1 3 9 
48 2 1 1 1 2 7 
49 3 2 1 1 1 8 
50 3 2 1 1 2 9 
51 5 5 4 4 4 22 
52 4 5 5 5 5 24 
53 5 5 5 5 3 23 
54 4 5 5 5 4 23 
55 4 4 4 4 4 20 
NILAI PERNYATAAN KOUSIONER 
 
56 5 5 5 5 3 23 
57 3 3 4 4 4 18 
58 4 4 4 4 4 20 
59 3 4 3 3 5 18 
60 4 4 3 3 3 17 
61 4 4 5 4 3 20 
62 4 5 5 5 3 22 
63 2 3 4 4 2 15 
64 4 4 4 4 4 20 
65 3 3 4 4 4 18 
66 4 4 4 4 4 20 
67 2 3 3 3 3 14 
68 1 1 4 4 3 13 
69 5 4 5 5 5 24 
70 2 2 3 3 2 12 
71 3 4 3 3 4 17 
72 1 4 4 4 3 16 
73 4 4 4 4 3 19 
74 5 4 3 4 5 21 
75 3 3 4 4 4 18 
76 4 4 5 4 3 20 
77 3 3 3 3 3 15 
78 2 3 4 4 3 16 
79 3 4 4 4 4 19 
80 4 4 4 4 3 19 
81 3 4 4 4 4 19 
82 4 4 4 4 4 20 
83 4 4 4 4 4 20 
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84 4 5 5 5 5 24 
85 5 5 5 5 4 24 
86 2 2 2 2 3 11 
87 5 5 5 5 5 25 
88 5 5 5 5 5 25 
89 3 5 5 5 4 22 
90 1 1 2 1 1 6 
91 5 4 4 4 5 22 
92 5 5 5 5 5 25 
93 4 5 5 5 3 22 
94 3 5 4 4 4 20 
95 4 3 4 5 5 21 
96 4 4 4 4 2 18 
97 3 3 3 3 3 15 
98 4 4 5 5 5 23 
99 3 5 5 5 4 22 










No Nama  Alamat  
Jenis 
Kelamin Umur Pekejaan Peng.Perbulan 
1 Nur Hikmawati  Bonto 2 2 3 3 
2 Wahid Panciro 1 2 1 5 
3 Miftahul Jannah  Sudiang 2 2 1 2 
4 Yunita Seprianti Kumala Permai 2 3 3 3 
5 A. Fahirah Nahdiyatul  Lembu 2 2 1 5 
6 Nurbaya  Maccini Raya 2 2 1 2 
7 Nurhaeraty Mannuruki 2 2 4 2 5 
8 Rezky Batari Razak Btn. Minasaupa Blok A1 No.13 2 3 2 4 
9 Nur Aminah  Btp 2 2 1 2 
10 Salmira  Samta  2 2 1 2 
11 Sida Pettarani 2 4 4 5 
12 Frida  Toddopuli 7 2 5 4 5 
13 Riswanto  Toddopuli  1 3 3 5 
14 Abdul Rajab  Hertasning 1 5 3 5 
15 Muhammad Akbar  Tamalate 1 4 3 5 
16 Rismayanti  Rismayanti 2 2 1 1 
17 Muhammad Idris  Ratulangi 1 5 3 5 
18 St. Ramla  Tidung Ii 2 3 2 5 
19 Hikma Handayani  Monumen Emmy Zaelan 3 2 4 4 5 
20 Rohani  Tamalate 2 4 4 1 
21 Wiwin  Tamalanrea  2 4 4 1 
22 Mitra Putri  Jl. Landak 2 3 2 5 
23 Nur Hikmawati  Tidung Iii 2 3 3 5 
24 Dwiku  Antang Raya 1 3 5 3 
25 Indira Damayanti  Jl.Jipang Raya No 7 2 4 4 5 
26 Rita  Jln.Buakana  2 4 4 5 
27 Lina  Btn. Minasaupa F20/12 2 5 4 5 
28 Muhammad Ihsan Z.  Jl. Cendrawasi 1 2 1 1 
29 Awaluddin  Toddopuli 6 1 2 1 2 
30 Abdullah  Antang Raya 1 2 1 1 
31 M. Amin Daus  Btp Blok E 1 4 2 5 
32 Zainal  Perum Perumnas Antang 1 4 2 5 
33 Abu Fayyadh Panakukang 1 4 3 1 
34 Firdaus  Jl. Banta-Bantaeng No.16 Mks 1 5 2 5 
35 Syahrul  Barombong  1 2 2 5 
36 Herman . H  Jl. Poros Limbung  1 2 5 4 
37 Syahruddin  Kananga  1 3 3 1 
38 Muhammad Salahudin  Jl. Poros Malino  1 3 3 4 
39 Muh. Husaen  Jl. Sipala  1 5 3 5 
40 Zainal Syah  Jl. Mauma Raya No.10 1 3 5 4 
41 Leli  Abu Bakar Lambogo  2 5 2 5 
42 Ulan  Abu Bakar Lambogo 2 5 4 5 
43 Syahril  Abu Bakar Lambogo  1 3 2 5 
44 Nur Hayati  Abu Bakar Lambogo 2 5 4 5 
45 Musdalipa  Abu Bakar Lambogo  2 5 5 5 
46 Nirma  Abu Bakar Lambogo 2 5 4 5 
47 Alya  Abu Bakar Lambogo  2 5 4 5 
48 Sumiyani  Abu Bakar Lambogo 2 5 4 5 
49 Mila  Abu Bakar Lambogo  2 5 4 5 
50 Syamsuddin  Abu Bakar Lambogo 1 5 5 5 
51 Norma  Pelita Taeng 2 3 1 1 
52 Muh. Tasbir  Poros Malino 1 2 1 4 
53 Wahyu Liana Ningsih.  Pangkajenekang 2 2 1 3 
54 Muhammad Hasbi  Abdul Kadir Daeng Suro 1 3 1 5 
55 Yunita Seprianti Rappokalling 2 2 1 2 
56 Ainun Annisa  Talasalappang 2 2 2 1 1 
57 Nurhidyani  Btp Blok H Baru 2 2 1 1 
58 Afdalia  Samata 2 2 1 1 
59 Nurul Fatima  Btn Kalamang Permai  2 2 1 1 
60 Musrini Rahman  Ablam  2 2 1 1 
61 Ayu Azizah  Maros 2 2 1 1 
62 Sabri Syarief Btn Tabaria 1 2 1 1 
63 Zulkifli A Jl. Pandang Raya  1 2 1 1 
64 Gunatris Aliep Perumnas Antang 1 3 1 5 
65 Asmi  Pangkep 2 2 1 3 
66 Iman  Minasa Sari  1 2 1 5 
67 Junardi  Jeneponto 1 2 1 5 
68 Fashbir Hasik  Jl. Pendidikan Raya  1 2 1 1 
69 Fitria  Takalar  2 3 1 1 
70 Wahyu Shalihin  Jl. Tinumbu Raya  1 2 1 1 
71 Harisman Prajamula  Bulukumba  1 2 1 1 
72 Firdaus  Raja Wali 1 2 1 1 
73 Andi Ayu  Btn Ujung Bulu  2 2 1 3 
74 Ilham  Tinambung  1 2 1 5 
75 Syamsinar  Jl. Daeng Tata Raya  2 2 1 1 
76 Dyan Juniarsi  Jl. Daeng Ramang  2 2 1 1 
77 Chiwank Mannuruki  1 3 1 1 
78 Fika Fadila Mufti  Jl. Bandara Lama  2 2 1 5 
79 Muh. Chairil  Griya Minasa Sari 1 2 1 2 
80 Samudra  Minasa Sari  1 2 1 5 
81 Maudhy Vena  Perumnas Antang 2 2 1 1 
82 Budi  Jl. Alauddin  1 4 2 5 
83 Saiful  Jl. Faisal 17 1 5 5 4 
84 Abdul Syukur  Jl. Landak Baru 1 3 2 4 
85 Haeruddin  Jl. Pontiku 1 5 3 4 
86 Muhammad Nur Syahril  Jl. Rs Faisal 14/12 1 5 3 5 
87 Sri Wahyu Restu Ningsih  Jl. Dg Tata 1 No.20 2 5 4 5 
88 Fadduhrahman. S. Hut  Jl. Dg Tata 1 No.56 1 4 3 5 
89 Nur Aisyah. S . Hut  Jl. Dg Tata 1 No.20/56 2 5 5 2 
90 Muhammad Darwis Damri  Jl. Pelita Raya Tengah  1 3 5 4 
91 Kurnia  Alauddin II 2 3 4 3 
92 Srianti Jl. Titang No.39 2 5 4 3 
93 Rezki Amalia S.Pd  Jl. Deppa Sawi Dalam No.71 2 2 5 4 
94 Novi Binti Syamsuddin  Jl. Pampang Raya  2 3 2 3 
95 Rumianti Jl. Rappocini Raya  2 4 5 3 
96 Nur Istiqomah Shaleh  Dg Tata 4 2 2 2 3 
97 Rahfidah Nur  Jl. Poros Malino  2 1 5 2 
98 A. Islawati Ashari  Jl. A. Mapaodang No.93 2 2 2 3 
99 Burhan  Jl. Sultan Alauddin  1 5 3 5 
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